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Bakalárska práca je návrhom podnikateľského plánu, ktorý sa zameriava na založenie 
podnikania v oblasti drevených stavieb a nízkoenergetických domov. V prvej časti sú 
spracované teoretické východiská, ktoré sú potrebné pri založení vlastného podnikania. 
V ďalšej časti sú spracované praktické východiska, ktoré vychádzajú z teoretických 
východísk. Hlavnými nástrojmi sú SWOT analýzy, SLEPT analýzy, Porterovho modelu 
5 síl. Posledná časť je zameraná na podnikateľský zámer. 
 
ABSTRACT 
Bachelor thesis is an application of business plan, which is oriented to the establishment 
of the company in the field of timber constructions and low-energy houses. In the first 
part of thesis are processed theoretical basis, which are necessary to making own 
business. In the following part are processed practical basis, based on the theoretical 
results. Main tools are SWOT analysis, SLEPT analysis and Porter model five forces. 
The last part is focused on the business plan. 
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Ako tému bakalárskej práce som si vybral podnikateľský zámer na vytvorenie nového 
podniku. Podnik bude mať právnu formu spoločnosť s ručením obmedzeným. Hlavné 
zameranie podniku bude na stavby z dreva a materiálov na prírodnej báze. 
Drevostavby sa využívali už dávno v histórii. Tento fakt bol zapríčinený tým, že 
drevostavby boli lacné na rozdiel od kamenných stavieb, ktoré si nemohli dovoliť. 
Drevostavby dnes na rozdiel od drevostavieb v histórií sa vyrovnajú cenám domov 
z tehál ale vlastnosti sú na inej úrovni. Drevostavby majú lepšie tepelné a izolačné 
vlastnosti. V poslednej dobe sa drevostavby stávajú moderným trendom v stavebníctve. 
Na našom teda slovenskom trhu sú drevostavby ešte len v počiatočnej fáze čo môže, 
byť pre nás výhodou aj nevýhodou. 
Výhodou môže byť fakt, že drevostavby sú novým trendom to znamená, že oblasť 
skúmania nových technológii je stále otvorená novým nápadom. Výhodu vidím v tom, 
že na trhu nie je dostatok kvalitných firiem s podobným zameraním. Taktiež používané 
materiály jednotlivých podnikov nie sú najvhodnejšie. Nevýhodou je nedostatočná 
marketingová komunikácia, ktorá by presvedčila potenciálnych klientov pre bývanie 
v drevenom dome. Niektorý ľudia majú pocit, že drevostavby sú pre chudobných. Tento 
názor vyplýva z historického hľadiska. 
Zo začiatku podnikania, bude oblasť podnikania zameraná prevažne na trnavský kraj no 
vízia do budúcna je rozšíriť obzor pôsobnosti aj na okolité kraje dokonca aj na celé 
Slovensko. Zo začiatku bude podnik zameraný len na montované domy. Neskorším 
rozširujúcim produktom ponúkaných produktov budú tzv. zrubové domy. 
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1 VYMEDZENIE PROBLÉMOV A CIELE PRÁCE 
Na úvod si v krátkosti zhrnieme o čo sa budem snažiť v práci a aké problémy môžu 
nastať. Ako pri každej činnosti nastanú nejaké komplikácie tak nie je výnimkou ani 
zakladanie podniku. Práve naopak pri nesprávnom použití alebo vysvetlení si informácii 
môžu nastať veľké problémy, ktoré skomplikujú fungovanie alebo návrh 
podnikateľského zámeru. Je veľmi dôležité do detailu spracovať všetko to čo je 
potrebné pri zakladaní podniku. 
1.1 Vymedzenie problémov práce 
V mojom prípade ide o podnikateľský plán na založenie podniku v oblasti drevostavieb. 
Kde sa stretávame hneď z jedným veľkým problémom, ktorý nám znepríjemní vstup na 
trh a to je mienka ľudí. Niektorý ľudia si myslia, že drevostavby sú ako chatrče, ktoré 
nevydržia žiadne poveternostné a iné klimatické vplyvy. A to je jeden z omylov mienky 
ľudí. Stále majú za potreby bývať v tehlových domoch lebo im dôverujú a nechcú si ani 
pripustiť fakt, že kvalitný drevený dom spĺňa rovnaké kritéria možno aj lepšie čo sa 
týka izolácie a úspory energií. Čo sa týka samostatnej práce tak problémy vidím 
v zostavovaní analýz o konkurencii, finančnej analýzy tak aj analýzy cieľového trhu. 
Všetky spomenuté analýzy potrebujú veľmi podrobné skúmanie, čo zaberie značné 
množstvo času. Dôležitá je aj adekvátna a realistická interpretácia dosiahnutých 
výsledkov. 
1.2 Ciele práce 
Hlavným cieľom práce je zistiť a vytvoriť fungujúci model podnikateľského plánu, po 
ekonomickej stránke. Vedieť si spočítať náklady potrebné pri založení podniku ako aj 
náklady pri realizácii stavby. Zo začiatku podnikania sa budem orientovať prevažne na 
trnavský kraj. Po kladných výsledkoch budem rozmýšľať nad rozšírením pôsobenia aj 
na iné okolité kraje kde uvidím nedostatočné pokrytie trhu konkurenčnými podnikmi. 
Ďaľším cielom práce je vytvoriť SWOT analýzu, SLEPT analýzu a Porterov model 
piatich síl. Spomenuté analýzy nám pomôžu pri vytvorení podnikateľského plánu. 
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2 TEORETICKÉ VÝCHODISKA 
V tejto kapitole rozoberiem základne ekonomické pojmy ako sú podnikanie, podnikateľ, 
podnik. Vysvetlím aké právne formy existujú v slovenskej legislatíve. V krátkosti 
vysvetlím s čoho sa skladá marketingový mix. Ako ďalšie rozoberiem marketingové 
prostredie na mikroprostredie a makroprostredie a na koniec rozoberiem obsah 
podnikateľského plánu. 
2.1 Podnikanie 
Podľa obchodného zákonníka sa podnikaním „rozumie sústavná činnosť vykonávaná 
samostatne podnikateľom vo vlastnom mene a na vlastnú zodpovednosť za účelom 
dosiahnutia zisku“ [1, str. 2474]. 
Sústavnou činnosťou sa rozumie pravidelná alebo opakujúca sa činnosť to znamená že 
podnikaním sa nepovažuje jednorazová činnosť. Samostatnosť znamená, že podnikateľ 
sám rozhoduje čo bude predmetom podnikania, aká bude forma podnikania a kde bude 
miesto podnikania. Vo vlastnom mene je chápane, že podnik musí mať názov pod 
ktorým vystupuje na trhu a vykonáva podnikateľské aktivity. Podnikaním na vlastnú 
zodpovednosť môžeme chápať tak, že podnik musí plniť zmluvne podmienky a pri 
nesplnení zmluvných podmienok musí niesť následky. Za účelom dosiahnutia zisku to 
môžeme chápať tak že hlavným cieľom celého podnikania je zisk [2]. 
Základným cieľom podnikania je snaha o zhodnotenie vloženého kapitálu na úkor 
dosiahnutia zisku, prebytok výnosov nad nákladmi. Uspokojovaním potrieb zákazníkov 
sa docieľuje zisk. Potreby zákazníkov uspokojuje podnikateľ svojim službami alebo 
výrobkami. Na začiatku podnikania vkladá podnikateľ počiatočný vklad tzv. kapitál, 
a to buď vlastný alebo cudzí (požičaný). Veľkosť kapitálu záleží na predmete 
podnikania a rozsahu podnikania [3]. 
2.2 Podnikateľ 
Podnikateľom podľa obchodného zákonníku je: 
a) „osoba zapísaná v obchodnom registri, 
b) osoba, ktorá podniká na základe živnostenského oprávnenia, 
12 
 
c) osoba, ktorá podniká na základe iného než živnostenského oprávnenia podľa 
osobitých predpisov, 
d) fyzická osoba, ktorá vykonáva poľnohospodársku výrobu a je zapísaná do 
evidencie podľa osobitných predpisov“ [1, str. 2474]. 
Podnikateľ je osoba, ktorá svojim alebo cudzím kapitálom v rámci svojej 
zodpovednosti, rozhoduje, kupuje a predáva, je si vedomá všetkých rizík a je 
neobmedzeným pánom zisku [2]. 
2.3 Podnik 
Podnikom podľa obchodného zákonníka sa rozumie „súbor hmotných, ako aj osobných 
a nehmotných zložiek podnikania. K podniku patria veci, práva a iné majetkové 
hodnoty, ktoré patria podnikateľovi a slúžia na prevádzkovanie podniku alebo 
vzhľadom na svoju povahu majú tomuto účelu slúžiť“ [1, str. 2474]. 
Podnik tvoria: 
 hmotne (materiálne) zložky – auta, budovy, zariadenia, nakúpený materiál 
a tovar; 
 nehmotné zložky – patenty, licencie, SW, atď.; 
 osobné zložky – kvalifikácia zamestnancov a manažmentu, atď. [4].  
Podnik môžeme chápať ako subjekt, ktorý niečo vyrába alebo poskytuje služby za 
účelom uspokojiť potreby zákazníkov. Podniky sú vhodným nástrojom na 
uspokojovanie potrieb zákazníkov [2]. 
2.4 Právne formy 
Pravne formy podnikania predstavujú pravidlá podľa, ktorých sa každý začínajúci 
podnikateľ musí riadiť. Po dodržaní právnych predpisov, ktoré sú presne definované 
v obchodnom zákonníku. Legislatíva Slovenskej Republiky rozdeľuje právne formy 
podnikateľských subjektov na základe ich špecifických vlastností ako fyzické osoby 
a právnické osoby, osobné, obchodné alebo kapitálové spoločnosti. K fyzickým osobám 
patrí: Živnosť a Fyzická osoba v združení osôb. K právnickým osobám patrí: 
Spoločnosť s ručením obmedzeným, Akciová spoločnosť, Komanditná spoločnosť, 
Družstvo a Verejná obchodná spoločnosť [1]. 
13 
 
2.4.1 Spoločnosť s r. o. 
Spoločnosť s ručením obmedzeným je spoločnosť, ktorá ma vopred stanovenú výšku 
základného imania. Základne imanie tvoria vklady spoločníkov. Spoločnosť môže byť 
založená jednou ale aj viacerými osobami. Spoločnosť s r. o. môže mať maximálne 50 
spoločníkov. Spoločnosť ručením obmedzeným nemôže byť založená osobou, ktorá má 
daňový záväzok alebo nedoplatok na cle. Týmto ustanovením sa nedá riadiť ak je 
zakladateľom zahraničná osoba. Spoločnosť ručí celým svojim majetkom zapísaným 
v obchodnom registri. Spoločník ručí za záväzky do výšky svojho nesplateného vkladu. 
Obchodné meno spoločnosti musí obsahovať označenie spoločnosť s ručením 
obmedzeným alebo skrátené spol. s r. o., s. r. o. Základne imanie musí byť aspoň 5000 
eur. Vklad spoločníka musí byť aspoň 750 eur. Pri zakladaní spoločnosti každý 
spoločník vkladá iba jeden vklad. Celková suma vkladov spoločníkov musí byť aspoň 
spomínaných 5000 eur. Spoločník môže vložiť do spoločnosti aj nepeňažný vklad          
ale tento nepeňažný vklad sa musí zaznamenať v spoločenskej zmluve [1]. 
Spoločnosť ručí za svoje záväzky celým svojim majetkom. Spoločníci iba nesplatenou 
častou vkladu do podnikania. Zápisom o zaplatení všetkých vkladov spoločníka do 
obchodného registra ručenie spoločníka zaniká. Pokiaľ nie je v obchodnom registri 
registrovaný vklad spoločníka i keď vklad skutočne previedol je povinný dlh znova 
uhradiť a to do výšky doposiaľ nesplateného dlhu [5]. 
Štatutárnym orgánom je buď jeden alebo viac konateľov spoločnosti. Ak je konateľov 
viac tak každý ma právo jednať samostatne v mene spoločnosti pokiaľ nie je 
v spoločenskej zmluve stanovené inak. Valná hromada menuje konateľov                         
so spoločníkov alebo iných fyzických osôb. Konateľ je oprávnený k obchodnému 
vedeniu spoločnosti [5]. 
Valnú hromadu je povinne zo zákona vykonávať minimálne jeden krát za rok, na ktorej 
sa odsúhlasí  náplň účtovej uzávierky. Pri nedodržaní hrozí súdne zrušenie spoločnosti 
[5]. 
Dozorná rada nie je povinným orgánom. Vzniká na základe spoločenskej zmluvy. 
Úlohou dozornej rady je kontrolovať činnosť konateľov, nahliadať do účtových kníh 
a ich dokladov a kontrolovať správnosť údajov. Ďalšou úlohou je skúmať riadnu, 
mimoriadnu a konsolidovanú účtovú uzávierku a návrh na rozdelenie zisku                 
alebo úhradu straty. Svoje vyjadrenie predkladá na valnej hromade. Členovia dozornej 
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rady  sú volený valnou hromadou, pričom musí byť dodržané to, že členom dozornej 
rady nesmie byť konateľ spoločnosti [5]. 
2.4.2 Akciová spoločnosť 
Akciová spoločnosť je spoločnosťou ktorej základný kapitál je rozvrhnutý na určitý 
počet akcií s určitou menovitou hodnotou. Spoločnosť ručí celým svojim majetkom            
ale akcionári neručia za záväzky spoločnosti. Obchodné meno spoločnosti musí 
obsahovať označenie akciová spoločnosť alebo skrátené akc. spol. poprípade a. s. 
Akciová spoločnosť môže byť buď súkromnou alebo verejnou akciovou spoločnosťou. 
Akcie alebo časť akcii verejnej akciovej spoločnosti bola prijatá na obchodovanie  na 
regulovanom trhu. Verejná akciová spoločnosť sa môže stať súkromnou a to tak že  na 
valnom zhromaždení so súhlasom dvojtretinovej väčšiny hlasov prítomných akcionárov 
sa rozhodne že spoločnosť prestane obchodovať so svojimi akciami na regulovanom 
trhu. Akcionár ma právo podieľať sa na riadení spoločnosti, zisku a na likvidačnom 
zostatku. Akcia môže nadobudnúť buď formu listinového cenného papiera                    
alebo podobu zaknihovaného cenného papiera. Akcia obsahuje obchodné meno 
spoločnosti, menovitú hodnotu, označenie či akcia znie na doručiteľa alebo na meno, 
výšku základného vkladu a počet všetkých akcii k dátumu vydania a nakoniec dátum 
vydania emisie akcií [1]. 
2.4.3 Verejná obchodná spoločnosť 
Verejná obchodná spoločnosť je spoločnosť v ktorej sa angažujú do podnikania aspoň 
dve osoby. Podnikajú pod spoločným menom a za záväzky spoločnosti ručia spoločné 
a to celým svojim majetkom. Majetkom spoločnosti sú všetky peňažné ale aj nepeňažné 
vklady spoločníkov. Zisk v spoločnosti sa rozdeľuje rovnakým dielom. [1]. 
Obchodné meno spoločnosti musí obsahovať v názve označenie verejná obchodná 
spoločnosť alebo skratky: ver. obch. spol. alebo v. o. s. [1]. 
Pri zrušení spoločnosti s likvidáciou má každý spoločník nárok na podiel                             
na likvidačnom zostatku, ktorý môže upravovať spoločenská zmluva [1]. 
Verejná obchodná spoločnosť ručí za svoje záväzky celým svojim majetkom. 
Spoločníci ručia všetkým svojim majetkom spoločne a nerozdielne [5]. 
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Štatutárny orgán verejnej obchodnej spoločnosti sú všetci spoločníci. Vedenie 
spoločnosti je stanovené v spoločenskej zmluve. Pokiaľ zmluva nestanoví inak 
spoločníci majú každý jeden hlas [5]. 
2.4.4 Komanditná spoločnosť 
Komanditná spoločnosť je spoločnosťou, ktorá má jedného alebo viacej spoločníkov. 
V komanditnej spoločnosti sú dva typy spoločníkov komanditisti a komplementári. 
Komanditisti ručia za záväzky do výšky svojho nesplateného vkladu, ktorý je zapísaný 
v obchodnom registri. Komplementári ručia za záväzky celým svojim majetkom. 
Komanditista je povinný vložiť do podniku vklad, ktorý vyplýva so spoločenskej 
zmluvy najmenej však 250 eur. Tento vklad musí splatiť do lehoty určenej 
spoločenskou zmluvou [1]. 
V názve spoločnosti musí byť označenie komanditná spoločnosť alebo skratky: kom. 
spol. alebo k. s. Ak obchodné meno spoločnosti obsahuje meno komanditistu potom 
tento komanditista ručí za záväzky ako komplementár [1]. 
2.4.5 Družstvo 
Družstvo je spoločnosť, ktorá musí mať najmenej päť členov a nemá ohraničené 
maximum členov. Tento minimálny počet členov neplatí v prípade ak sú jeho členmi 
aspoň dve právnické osoby. Obchodné meno družstva musí obsahovať označenie 
družstvo. Družstvo je právnickou osobou a za porušenie svojich záväzkov zodpovedá 
celým svojim majetkom. Členovia družstva neručia za záväzky. Základný kapitál tvorí 
súčet členských vkladov, ktorý musí byť najmenej 1250 eur. Družstvo vzniká dňom 
zápisu do obchodného registra. Hlavnými organmi družstva sú členská schôdza, 
predstavenstvo, kontrolná komisia a ďalšie orgány družstva určené podľa stanov [1]. 
2.5 Marketingové prostredie 
Marketingovým prostredím sa rozumie prostredie, v ktorom sa firma nachádza spolu 
s jej marketingovými funkciami a prostriedkami. Marketingové prostredie je veľmi 
premenlivé a komplexne samé o sebe. Tak ako trhy na ktorých pôsobí firma, tak aj 
marketingové prostredie môže mať rôznu dynamiku a rôzne vplyvy na danú firmu. 
Marketingové prostredie sa člení na mikro prostredie a makro prostredie. 
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2.5.1 Makro prostredie podniku 
Do makro prostredia patria faktory, ktoré nie je možne alebo len veľmi ťažko a pomaly 
ovplyvňovať. Makro prostredie býva ovplyvňované externými inštitúciami, na ktoré má 
firma veľmi obmedzený alebo žiaden vplyv. Základne faktory makro prostredia  je 
možné rozdeliť do štyroch základných kategórii. Na základe ich prvých písmen môžeme 
vytvoriť skratku STEP [6]: 
 Sociálne, 
 Technické a technologické, 
 Ekonomické, 
 Politické a právne [taktiež]. 
Tieto hlavné faktory môžu byť doplnené ešte o prírodne podmienky a ekologické 
prostredie [6]. 
Sociálne faktory môžu byť dvojitého druhu a to kultúrne a demografické. Kultúrne 
faktory sú tie faktory, ktoré sa tykajú určitých vlastnosti daných trhov a ich subjektov. 
Kultúrou rozumieme súbor hodnôt, idei, postoj ľudí. Kultúra neobsahuje iba duševne 
stránky ale ja materiálne. Postoje a názory sa dajú deliť na primárne a sekundárne. 
Primárne sú tie, ktoré sú získane od rodičov, školy, atď. Sekundárne sú premenlivé a to 
podľa sociálnych skupín v ktorých sa nachádzame napr. kamaráti, zamestnanie, 
záujmové krúžky. Demografické faktory sú charakterizované obyvateľstvom ako 
celkom. Demografické faktory sledujú veľkosť, zloženie, rozmiestnenie a hustotu 
obyvateľstva. Zloženie sa môže týkať veku, pohlavia zamestnania či vzdelania [6]. 
Technické a technologické faktory sú veľmi dôležité, pretože neustále sa zrýchľujúce 
napredovanie technologického vývoja je veľmi dôležitou súčasťou marketingového 
prostredia firmy. Veľkú výhodu v niektorých odvetviach majú finančne silné 
spoločnosti nad tými menšími firmami, ktoré nemajú tak silné finančné zázemie. 
Rýchly technologicky a technicky vývoj neumožňuje malým firmám konkurovať            
na najziskovejších trhoch [6]. 
Ekonomické faktory sú hlavne kúpna sila trhu spotrebiteľov a faktory ktoré ju 
ovplyvňujú. Medzi ovplyvňujúce faktory patrí rýchlosť rastu miezd, veľkosť uspor, 
dostupnosť úverov v ekonomike, dôvera spotrebiteľov v danú menu a ekonomiku. 
Každá krajina má odlišné ekonomické faktory a to má za následok výška príjmu 
obyvateľstva v niektorých krajinách je malé percento chudobných a veľké bohatých 
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a naopak. Ekonomické faktory majú vplyv na štruktúru ponuky a stratégiu firiem         
na štruktúru a oslovovanie trhu a segmentáciu ale aj na vývoj výrobkov [6]. 
Politické a právne faktory ovplyvňujú marketingové správanie firiem veľmi výrazne. 
K týmto faktorom patria hlavne ochrana spotrebiteľa, ochrana životného prostredia 
a iné. Z politického hľadiska je dôležitý prístup vládnej administratívy k podnikom 
a trhu. Medzi politicko-legislatívne faktory treba spomenúť aj inštitúcie, ktoré definujú 
normy a udeľujú certifikáty či ocenenia podnikom [6]. 
2.5.2 Mikro prostredie podniku 
Faktory mikro prostredia môže ovplyvňovať podnik na rozdiel od faktorov makro 
prostredia. Medzi hlavné faktory mikro prostredia patria [6]: 
 podnik sám o sebe (subjekt), 
 konkurencia, 
 dodávatelia, 
 distribučne články, 
 zákazník, spotrebitelia [taktiež]. 
Podnik sám o sebe (subjekt) – faktory mikro prostredia sa tykajú samotného subjektu 
z hľadiska štruktúry, organizácie, vývojového štádia a zdravia. Patria sem pracovná 
morálka podniku, finančne zdravie, deľba práce a spolupráca. Podnik je ako organizmus 
a preto všetko musí spolu fungovať aby nevznikali problémy. Všetky oddelenia 
v podniku ako marketingové oddelenie, výroba, ľudské zdroje, výskum a vývoj, 
finančne oddelenie všetky tieto spomenuté oddelenia musia spolupracovať 
a komunikovať aby sa dosahovalo vysokého súladu [6]. 
Konkurencia – sú podniky, ktoré ponúkajú podobný druh tovaru alebo služby na danom 
trhu ako nás podnik. Konkurencia výrazne ovplyvňuje ponuku podniku, pretože ide 
o súťaž medzi podnikmi. Každý podnik chce byť lepši ako konkurencia. Každý podnik, 
ktorý chce byť kvalitný a konkurencia schopný na trhu musí sledovať vývoj 
konkurencie, za prvé sa môže priučiť niektorým zmenám v organizácii ktoré zvyšujú 
efektivitu, za ďalšie musia sledovať technologicky vývoj, musia sledovať marketingový 




Dodávatelia – sú veľmi dôležitý faktor v mikroprostredí podniku. Dodávatelia 
ovplyvňujú včasnosť, kvalitu a množstvo zdrojov potrebných pre fungovanie podniku. 
Veľmi dôležitý faktor do budúcnosti podniku pri dobrých podmienkach s dodávateľmi 
predíde podnik mnohým problémom ako sú včasne dodavky, dodržiavanie termínov, 
kvalita dodaného tovaru/služby [6]. 
Distribučné články – sem patria zákazníci, veľkoobchody a maloobchody, 
sprostredkovatelia a iné organizácie, ktoré sa javia ako dodávatelia (marketingové 
a reklamne agentúry, ktoré pomáhajú s komunikáciou). Všetky tieto organizácie 
pomáhajú podniku s predajom, doplňujú niektoré funkcie [6]. 
Zákazníci, spotrebitelia – hlavne ty konečný zákazníci a spotrebitelia sú veľmi 
dôležitým faktorom mikro prostredia. Zákazníci sú na konci reťazca a celkovo aj  na 
konci cyklu produktu. Zákazníci sú veľmi dôležitý pre podnik. Pokiaľ chce byť podnik 
úspešný musí sledovať každý trh podľa charakteristiky a správne reagovať pre svoj 
prospech [6]. 
2.6 Podnikateľský zámer 
Podnikateľský zámer alebo podnikateľský plán je písomný dokument, ktorý umožňuje 
porovnať plán z realitou. Podnikateľský plán slúži pre interných ale aj pre externých 
užívateľov. Medzi interných užívateľov, je možno zaradiť majiteľov podniku, 
manažérov ale aj vedúcich pracovníkov. Externý užívatelia sú investori, banky atď. 
Jednou z úloh podnikateľského zámeru je vopred stanoviť náklady a výdaje 
potrebné  pri podnikaní. Podnikateľský plán sa zostavuje pred začiatkom podnikania 
a ma za úlohu vytvoriť približný návrh ako by mal podnik fungovať v reálnom 
prostredí. Podnikateľský plán môže zostaviť aj majiteľ fungujúceho podniku, ktorý má 
existenčné problémy, takýto plán má za úlohu nájsť riešenie prečo zlyhal 
predchádzajúci plán a navrhnúť nové opatrenia ako zlepšiť situáciu podniku. Tri typy 
osôb, ktoré vstupujú do podnikateľského plánu sú majitelia, manažéri a investori. 
Majitelia sú osoby, ktorým záleží predovšetkým na budúcnosti podniku. Manažéri 
riadia podnik a investori sú ty, ktorý plánujú vstúpiť do podniku ako investori 
alebo  ako bankári, ktorý pomáhajú podniku finančne [7]. 
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2.6.1 Obsah podnikateľského plánu 
Podnikateľský plán je dokument, ktorý udáva základne informácie o potenciálnom 
podniku. Ťažiskom podnikateľského plánu sú kvalitatívne vyjadrenia k perspektíve 
podniku a k jeho rozvojovým možnostiam ako aj k očakávaným rizikám. Podnikateľský 
plán slúži k získaniu partnerov, investorov, poprípade k získaniu úveru slúžiaceho 
k podnikaniu. Z pohľadu získania prostriedkov od banky treba vedieť k čomu prikladajú 
váhu aby plán vyhodnotili kladne: 
 podnikateľská koncepcia musí byť reálna a konzistentná; 
 plán musí byť presvedčivý a zrozumiteľný; 
 produkt alebo plán musí priniesť pre zákazníka úžitok; 
 pre produkt by mal existovať dostatočne veľký trh; 
 musia byť zdôraznené predpoklady produktu, prečo ma produkt šancu presadiť 
sa; 
 produkt by mal mať jednu značnú výhodu oproti konkurencii; 
 marketingová stratégia musí byť premyslená; 
 jednotlivé plány musia byť podložené reálnymi faktami; 
 banky dávajú zvláštnu pozornosť aj na manažment podniku, pretože úspech 
podnikateľského projektu závisí na schopnosti naplniť podnikateľský plán [8]. 
Podnikateľský plán nemá presne stanovený obsah. Každý investor alebo banka majú 
rozdielne požiadavky na jeho štruktúru a obsah. Uvedená štruktúra podnikateľského 
plánu je jednou z možností s ktorou sa môžete stretnúť [9]. 
Obsah podnikateľského plánu: 
1. titulný strana; 
2. obsah; 
3. úvod, účel a pozície dokumentu; 
4. zhrnutie; 
5. popis podnikateľských príležitosti; 
6. ciele firmy a vlastníkov; 
7. potenciálne trhy; 
8. analýza konkurencie; 
9. marketingová a obchodná stratégia; 
10. realizačný projektový plán; 
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11. finančný plán; 
12. hlavne predpoklady úspešnosti projektu, rizika projektu; 
13. prílohy [9]. 
 Titulný strana 
Na titulnej strane sa uvádza názov a logo firmy (ak existuje), názov podnikateľského 
plánu, meno autora, mená kľúčových osôb, zakladateľov, dátum založenia atď. Do 
poručuje sa uviesť prehlásenie: „Informácie v tomto dokumente sú dôveryhodné a sú 
predmetom obchodného tajomstva. Žiadna časť tohto dokumentu nesmie byť 
reprodukovaná, kopírovaná alebo iným spôsobom rozmnožovaná alebo ukladaná 
v tlačenej či elektronickej forme bez písomného súhlasu autora.“ [9, str. 15]. 
 Obsah 
Obsah by mal byť krátky nepresahovať jeden a pol strany formátu A4. V obsahu sú 
uvedené nadpisy prvej, druhej a tretej úrovne [9]. 
 Úvod, účel a pozícia dokumentov 
Úvod podnikateľského plánu je zaradený na začiatok z toho dôvodu, aby  sa 
predchádzalo nedorozumeniam medzi autorom a čitateľom plánu ohľadom účelu 
predloženého podnikateľského plánu, jeho podrobnosti a úplnosti. pozícia dokumentov 
sa uvádza z dôvodu ak je podnikateľský plán neúplný, poprípade nie sú niektoré 
kapitoly spracované do detailu a stále sa na nich pracuje a v blízkej budúcnosti budú 
detaily doplnené. Pozícia dokumentov má predchádzať tomu aby čitateľ zbytočné 
nehľadal konkrétne detaily, ktoré plán ešte neobsahuje a za určitú dobu sa mu 
neočakávané objaví doplnený plán o tie detaily ktoré tam chýbali. Preto hneď v úvode 
oboznámite čitateľa s tým, že sa jedná o skrátenú verziu plánu, plnú verziu plánu, 
v ktorej budú doplnené detaily alebo či ide o finálnu verziu podnikateľského plánu [9]. 
 Zhrnutie 
Tak ako mnoho iných dokumentov tak aj podnikateľský plán začína stručným zhrnutím 
tých najdôležitejších bodov celého podnikateľského zámeru. Zhrnutie by malo 
obsahovať predmet podnikania, faktory úspechu, podnikové ciele, ekonomické cieľové 
veličiny a potreba kapitálu. 
Predmet podnikania - slúži na krátke uvedenie podnikateľského plánu. 
Faktory úspechu - ukazujú v čom spočíva výhody pred konkurenciou, poprípade aký 
úžitok prinesie produkt zákazníkovi. 
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Podnikové ciele – opisujú optimistickú a realistickú víziu. 
Ekonomické cieľové veličiny a potreba kapitálu – predbežné obratové a ziskové ciele, 
koľko potrebuje podnik kapitálu k realizácii plánu [8]. 
 Popis podnikateľských príležitosti 
V tejto časti sa poukazuje v čom vidíme podnikateľskú príležitosť. Môže sa jednať 
o medzeru na trhu a pod. V rámci popisu podnikateľských príležitosti sa zameriame 
hlavne na popis produktu (výrobku alebo služby), konkurenčnú výhodu produktu 
a úžitok produktu pre zákazníka [9]. 
Popis produktu určuje jak fyzicky vzhľad (produktu) tak vlastnosti (služby). Ak 
ponúkame výrobok treba ho popísať, aké bude mať vlastnosti a k čomu bude slúžiť. 
Produkt alebo služba musí mať konkurenčnú výhodu. Musí byť lepší ako ponuka 
konkurencie. Musíme ukázať, že prichádzame na trh z lepším produktom ako ponuka 
konkurencia. Tak ako produkt musí mať konkurenčnú výhodu tak musí priniesť 
zákazníkovi úžitok. Tu treba vedieť kto sú naši zákazníci. Preto treba zdôrazniť aký 
prospech plynie z našej ponuky pre zákazníkov a prečo by mali zákazníci nakupovať 
u nás a nie u konkurencie [9]. 
 Ciele firmy a vlastníkov 
Táto kapitola je zameraná na presvedčenie čitateľa, že práve naša firma a práve teraz je 
schopná úspešne realizovať predložený podnikateľský zámer. Stanovanie cieľov          
by malo byť SMART. SMART je skratka piatich začiatočných písmen anglických slov: 
 Specific – špecificky  presne popísaný; 
 Measurable – merateľný; 
 Achievable – akceptovateľný; 
 Realistic – reálny; 
 Timed – terminovaný [9]. 
 Potenciálne trhy 
Úspech nášho produktu záleží od toho či existuje trh, ktorý bude mať záujem o naše 
produkty. Investorov poprípade spoločníkov veľmi zaujímajú fakty o potenciálnych 
trhoch a možnostiach sa na nich uplatniť. Na základe analýzy trhu musíme ukázať 
existenciu potenciálneho trhu [9]. 
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Na základe kvality a množstva získaných informácii závisí kvalita rozhodnutia. Je 
veľmi ťažké na základe zlých informácii spraviť správne rozhodnutie. Spôsob ako 
získať informácie je možné rozdeliť na spôsob priamy a nepriamy.  
Priamym spôsobom je možné získavať informácie o zákazníkoch, konkurencii, 
dodávateľoch, substitučných výrobkoch či službách, obchodných partneroch, atď. 
Informácie z tzv. mikro prostredia sa dajú získať predovšetkým formou [10]: 
 výberového dotazníkového šetrenia; 
 telefonického dotazníku; 
 rozhovormi s potenciálnymi zákazníkmi; 
 rozhovormi s obchodnými partnermi; 
 rozhovory v bankách 
 účasťou na výstavách a veľtrhoch [10]. 
Nepriamym spôsobom získavame informácie prevažne demografické, sociálne 
a kultúrne, ekonomické, obchodné, právne politické, technologické a ekologické. Tieto 
informácie sú charakterizovane ako makro prostredie a dajú sa získať [10]: 
 v odborných publikáciách; 
 zborníkoch; 
 správach odborných inštitúcii; 
 príručkách a katalógoch; 
 výročných správach; 
 štatistických prehľadoch [10]. 
Pre získanie čo najväčšieho množstva informácii je potrebné využiť všetky spôsoby 
a účelne ich kombinovať a doplňovať [10]. 
 Analýza konkurencie 
Ako prvý krok je určenie si podnikov ,ktoré nám konkurujú. Konkurujúce podniky sú 
tie, ktoré predávajú naším cieľovým zákazníkom rovnaký alebo podobný tovar 
(skutočný konkurenti). Okrem skutočných konkurentov môžu existovať (potenciálny 
konkurenti) podniky, ktoré nám nekonkurujú dnes ale v budúcnosti, v prípade rozšírenia 
výroby. Ak na našom trhu pôsobí veľa konkurentov je veľmi nákladne a náročné ich 
všetkých preskúmať. Za určitých podmienok nemá zmysel podrobne študovať každého 




 Marketingová a obchodná stratégia 
Komunikácia je najviditeľnejšou zložkou marketingového mixu. Pomocou správne 
zvolenej stratégie marketingového mixu sa snažíme plniť ekonomické ciele a to 
stimulovať dopyt k samotnému nákupu. Môžeme k tomu využiť zložky marketingového 
mixu [9]: 
 reklama; 
 podpora predaja; 
 public relations (vzťahy z verejnosťou); 
 osobný predaj; 
 priamy marketing [taktiež]. 
 Realizačný projektový plán 
Realizačný projektový plán slúži na určenie si postupovať a lehôt, ktoré chceme 
dodržať. Ako prvé si treba určiť dôležité kroky a aktivity, ktoré musíme v súvislosti 
z realizáciou podnikateľského planú podniknúť. Stanoviť si termíny ktoré chceme 
dodržať. K tomu môžeme použiť úsečkový diagram , ktorý znázorňuje plánované 
aktivity ako úsečky v diagrame. Na základe jednotlivých úsečiek je evidentné kedy 
a aká práca musí začať a ako dlho trvať. Začiatky a konce úsečiek sú považované za 
medzníky [9]. 
 Finančný plán 
Zhotovenie finančného plánu, ktorý premietne podnikateľský zámer do peňažných 
tokov je zavŕšením podnikateľského plánu. Je medzičlánkom medzi predstavami 
a túžbami vlastníkov podniku, poprípade jeho manažmentu a realitou. Overuje reálnosť 
podnikateľského plánu, presvedčuje investora o jeho výnosnosti. Vypracovanie 
finančného plánu vyžaduje schopnosť modelovať možne varianty budúceho vývoja [7]. 
 Hlavne predpoklady úspešnosti projektu, rizika projektu 
V tejto časti podnikateľského plánu by sme mali poukázať, že poznáme silné a slabé 
stránky podniku ale taktiež aj príležitosti a hrozby. K týmto faktorom sa využíva SWOT 
analýza, ktorá je popísaná v samostatnej časti práce. V SWOT analýze podnikateľského 
zámeru posúdime všetky aspekty tejto analýzy. Taktiež netreba zabudnúť na analýzu 
rizík. Riziko pri tvorení podnikateľského zámeru môžeme chápať ako odchýlku od 
stanoveného cieľa. Táto analýzy nám môže pomôcť, keď nastane možná komplikácia 
alebo nám môže pomôcť predísť takémuto typu rizika. Opatrení k zníženiu rizika je 
viacej napr. diverzifikácia, delenie rizika, presun rizika, poistenie ale aj nástroje  na 
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elimináciu rizík v oblasti úrokových sadzieb a devízových kurzov nám slúžia operácie 
označovane ako forwardy a swapy atď. [9]. 
 Prílohy 
Prílohy nemajú určený rozsah každý podnikateľský zámer je špecifický. Aby sa 
obmedzil počet strán je možné niektoré podklady uviesť v zozname, ktorý sa pripojí 
k prílohe. Príloha môže obsahovať [9]: 
 životopisy kľúčových osobnosti; 
 výpis z obchodného registra; 
 analýzu trhu; 
 správy, články z novín a časopisov o trhu a produkte; 
 obrázky výrobkov; 
 technické výkresy; 
 dôležité zmluvy atď. [taktiež]. 
2.7 Analýza 
Analyzovanie je bežnou činnosťou nie len v podniku ale aj v bežnom živote. Analýzu 
vykonávame skoro na každom kroku. Podnikateľský plán je podložený výstupmi 
analýzy, ktorá býva formálnejšia a štruktúrovanejšia ako analýza, ktorú vykonávame pri 
bežných rozhodovaniach. Pri tvorbe použiteľného a reálneho podnikateľského plánu je 
za potreby analýzu zámeru výrazne zdokonaliť a prehĺbiť. Formálna podoba analýzy 
podnikateľského zámeru je potrebná pre vlastnú potrebu ale aj pre jej ďalšie využitie. Je 
nevyhnutné odlíšiť analýzu vnútorných a vonkajších podmienok a využiť niektorú 
z doporučených analytických nástrojov (SWOT, SLEPT, Porterov model 
konkurenčných síl ). Dôkladnou a vecnou analýzou je možné znížiť, nie však vylúčiť 
riziko neúspechu [7]. 
2.7.1 SWOT 
SWOT analýza je najčastejšie používaným nástrojom. Analýza vychádza zo štyroch 
počiatočných písmen anglických slov a to: S – strenght (silné), W – weakness (slabé), 
O – opportunitie (priležitosti) a T – threat (hrozby). Analýza sa zameriava na silné 
a slabé stránky skúmaného objektu, a taktiež na príležitosti a hrozby, ktorým je alebo 
bude objekt vystavený. Silné a slabé stránky patria do interných faktorov, ktoré 
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dokážeme kontrolovať a ovplyvňovať. Hrozby a príležitosti sú externe vplyvy, ktoré 
neovplyvníme [7]. 
Tabuľka 1 Schéma SWOT analýzy 
 S – silné stránky W – slabé stránky 
O – príležitosti Stratégia SO Stratégia WO 
T - hrozby Stratégia ST Stratégia WT 
[Zdroj: 11] 
Stratégia SO – stratégia zameraná na využitie silných stánok na získanie výhody. 
Stratégia WO – stratégia zameraná na prekonávanie slabiny využitím príležitosti. 
Stratégia ST - stratégia zameraná na využitie silných stránok pri čelení hrozbám. 
Stratégia WT - stratégia zameraná na minimalizovanie nákladov a čelenie hrozbám [11]. 
2.7.2 SLEPT 
SLEPT analýza je STEP analýza rozšírená o počiatočné písmeno L čo znamená 
legislatívne. Dôkladne rozobratá STEPT analýza je vyššie v kapitole tak SLEPT 
analýza načrtnem len okrajovo. SLEPT analýza je nástroj slúžiaci k identifikácii 
a skúmaniu externých faktorov. Jednotlivé písmena znamenajú: S – sociálna oblasť (trh 
práce, demografické ukazovatele, vplyv odborov, miera a vnímanie korupcie a iné ), L – 
legislatívna oblasť (zákony, ich použiteľnosť a interpretovanie, atď. ), E – ekonomická 
oblasť (makroekonomické hospodárske ukazovatele, priame a nepriame dane, atď. ), P 
– politická oblasť (stabilita pomerov štátnych a municipálnych inštitúcií, politické 
trendy a iné ), T – technologická oblasť (technologické trendy – typický vývoj 
a dôsledky vývoja internetu, podporné technológie a aplikácie a ich dostupnosť ) [7]. 
2.7.3 Porterov model 
Porterov model skúma konkurenciu nášho podniku a to potenciálnych alebo reálnych. 
Pre účely tvorby podnikateľského plánu stačí vymedzenie piatich obecných oblastí, 
v ktorých je potreba posudzovať hrozby zo strany existujúcich ale aj možný vznik našej 
konkurencie [7]. 
Vnútorná konkurencia – konkurencia v tej istej oblasti podnikania v ktorej naša firma 
podniká alebo plánuje podnikať [7]. 
Nová konkurencia – subjekty, ktoré vstupujú na náš trh alebo plánujú vstúpiť 
a konkurovať nám. Zistenie rizika tohto druhu konkurencie nie je ľahké. Na základe 
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vyhodnotení je možno iba odhadovať charakter trhu. Z pohľadu zakladania podniku je 
potrebné uvažovať o budúcom zahusťovaní trhu poprípade obsadzovaniu tržného 
výklenku [7]. 
Spätná integrácia – znamená vznik novej konkurencie bývalým či potenciálnym 
odberateľom a to tak že odberateľ sa rozhodne doteraz odberané produkty nahradiť 
vlastnými silami [7]. 
Popredná integrácia – je to opak spätnej integrácie a to v zmysle, že dodávateľ  sa 
rozhodne rozšíriť svoje podnikanie a začne konkurovať svojmu dodávateľovi 
a podnikom podobného typu [7]. 
Riziko konkurencie substitútov – znamená to riziko ohrozenia našich produktov           
na trhu, inými produktmi, buď viac alebo menej podobnými [7]. 
2.7.4 Bod zvratu 
Bod zvratu je taký objem výroby, pri ktorom sa tržby rovnajú celkovým nákladom 
a zisk sa rovná nule. Podnik, ktorý vyrába jeden druh výrobku vypočíta bod zvratu 
podľa vzorca [12]: 
  
  
   
 
Q – bod zvratu ( v jednotkách kusy, tony atď.) 
FN – fixné náklady za plánovane obdobie 
p – cena výrobku 
b – variabilné náklady na 1 výrobok (taktiež) 
V bežnej praxi sa situácia, že podnik vyrába len jeden druh výrobku vyskytuje 
výnimočne. Podnik bežne vyrába rôznorodú produkciu. Bod zvratu sa v tomto prípade 
vypočíta podľa vzorca [12]: 
    
  
   
 
BZ – bod zvratu 




VN – variabilné náklady 
T – tržby [12]. 
2.8 Marketingový mix 
V súčasnosti je pojem marketingový mix kľúčovým pojmom v marketingovom 
manažmente. Je to súhrn marketingových prvkov, ktorými podnik dosahuje svoje 
marketingové ciele. Marketingový mix v sebe zahŕňa všetko to čo podnik potrebuje,    
aby bol schopný ovplyvniť dopyt po svojich produktoch. Skupina štyroch faktorov, 
27 
 
ktoré sú označované ako marketingový mix sa označujú na základe začiatočných 
písmen pôvodných slov. Táto štvorica písmen je označovaná ako „štyri P“. Tento názov 
vyjadruje: Product - výrobok, 
 Price - predajná cena, 
 Place - predajne miesto, 
 Promotion - propagácia [13]. 
Pri vytváraní marketingového mixu je nevyhnutné rešpektovať vzájomné väzby 
jednotlivých prvkov. Úspech spočíva v správnom skombinovaní väzieb na cieľového 
zákazníka. Treba si uvedomiť, že nesystematické zmeny jednotlivých prvkov, alebo 
nesprávna kombinácia nezlepší konečný výsledok, tak ako jedná vynikajúca zložka 
nemôže zachrániť situáciu v prípade, keď podnik nevenuje ostatným zložkám 
dostatočnú pozornosť. Jeden zle pripravený prvok môže vážne ohroziť veľmi dobre 
vytvorenú ponuku. Preto je dôležite správne stanoviť cenu. Kvalitnému produktu by 
mala odpovedať aj vyššia cena. Taktiež by mala byť vhodne zvolená distribúcia 
a propagácia v prestížnych médiách. Naopak ak je produkt horšej kvality tak sa môže 
predávať za nižšiu cenu a náklady spojene s distribúciou a reklamou môžu byť nižšie 
ako pri kvalitnom produkte [14]. 
Marketingový mix je našou ponukou zákazníkom. Pri tvorbe marketingového mixu je 




Marketingový mix sa môže členiť na ďalšie mixy nižších úrovní: 
 produktový mix, 
 distribučný mix, 
 cenový mix, 
 komunikačný mix. 
Marketingový mix by mal predstavovať pre zákazníka určitú hodnotu ako celok 4P 
ale  zároveň aj jednotlivé zložky samé o sebe. Produkt by mal byt hodnotou rovnako 
ako cena, propagácia a distribúcia [14]. 
28 
 
Táto časť bola vytvorená aby nám objasnila a pomohla pri ďalšom pokračovaní 
bakalárskej práce. Tieto získane poznatky nám uľahčia ďalšiu prácu či už pri vytváraní 
Analýzy súčasnej situácie ale aj časti vlastných návrhov. 
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3 ANALÝZA SÚČASTNEJ SITUÁCIE 
V tejto časti by som chcel aplikovať teoretické poznatky do mnou vytvoreného podniku. 
Ide o novo vytvárajúci podnik a s tým súvisí náročnosť aplikácie niektorých druhov 
analýz. Niektoré budú menej objektívne a pri niektorých ide o odhad, ktorý nemusí byť 
sto percentný. 
3.1 SLEPT Analýzy 
Analýza zameraná na externé faktory podnikania. Identifikujeme a hodnotíme 5 oblasti. 
Oblasť sociálna, legislatívna, ekonomická, politická a technologická. Je veľmi dôležité 
ako sa podnik postaví k týmto faktom na ktoré nemá vplyv. 
3.1.1 Sociálna oblasť: 
Jedná sa o podnik, ktorý bude vytvárať stavby pre jednoduchých ľudí. Hlavne pre tých, 
ktorý uprednostňujú bývanie v dome pred bývaním v byte za dostupnú cenu.                
Na Slovensku žije približne 5,5 milióna obyvateľov. Z toho približne 2,6 milióna mužov 
a 2,8 milióna žien. Pri sledovaní demografického vývoja krajiny je dobré sledovať 
ukazovatele počtu sobášov za rok, pretože ľudia začínajú rozmýšľať nad vlastným 
bývaním až keď začnú žiť spolu v jednej domácnosti. Pravdou je že ľudia žijú v jednej 
domácnosti už pred svadbou ale nie všetci. Poprípade je možné, že po svadbe začnú 
rozmýšľať nad vlastným bývaním. Ďalším ukazovateľom je počet živonarodených detí. 
Tento ukazovateľ môže ovplyvniť ľudí tak, že čím viac detí majú tak potrebujú väčší 
priestor na bývanie. Dvojčlenná rodina má menšie nároky na priestor ako štvorčlenná. 
Dôležitým ukazovateľom je aj celkový prírastok. V tomto ukazovateli hrá rolu počet 
prisťahovaných ľudí na územie Slovenska za jeden rok. V tabuľke nižšie sú znázornené 




Tabuľka 2 Demografické ukazovatele 
Obdobie Obyvateľstvo Sobáše Rozvody Živonarodení Zomretí Celkový prírastok 
1996 5 378 932 27 483 9 402 60 123 51 236 11 142 
1997 5 387 650 27 955 9 138 59 111 52 124 8 718 
1998 5 393 382 27 494 9 312 57 582 53 156 5 732 
1999 5 398 657 27 340 9 664 56 223 54 402 5 275 
2000 5 402 547 25 903 9 273 55 151 52 724 3 890 
2001 5 378 95 23 795 9 817 51 136 51 980 168 
2002 5 379 161 25 062 10 960 50 841 51 532 210 
2003 5 380 053 26 002 10 716 51 713 52 230 892 
2004 5 384 822 27 885 10 889 53 747 51 852 4 769 
2005 5 389 180 26 149 11 553 54 430 53 475 4 358 
2006 5 393 637 25 939 12 716 53 904 53 301 4 457 
2007 5 400 998 27 437 12 174 54 424 53 859 7 361 
2008 5 412 254 28 293 12 675 57 360 53 164 11 256 
2009 5 424 925 26 356 12 671 61 217 52 913 12 671 
2010 5 435 273 25 415 12 015 60 410 53 445 10 348 
2011 5 404 322 25 621 11 767 60 813 51 903 11 876 
2012 5 410 836 26 006 10 948 55 535 52 437 6 514 
2013 5 415 949 - - - - - 
[Zdroj: 15] 
V tabuľke si môžeme všimnúť, že hodnoty pri každej veličine majú stúpavo-klesavý 
charakter, je to spôsobené rozmanitosťou ľudí a okolitých vplyvov na nich. Slovensko 
malo najviac obyvateľov v roku 2010 a to 5 435 273. Najviac živonarodených detí bolo 
v roku 2009 a to 61 217. Najväčšia úmrtnosť na Slovensku bola zaznamená v roku 1999 
s hodnotou 54 402 ľudí za rok. Na grafe si znázorníme počet obyvateľov za obdobie. 
 
Graf 1 Počet obyvateľov na území SR 
[Zdroj: 15] 
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V grafe si môžeme všimnúť kolísanie hodnôt. Od roku 1996 do roku 2000 mali hodnoty 
stúpavú tendenciu a v roku v 2001 počet obyvateľov klesol čo bolo spôsobené tým, že 
viac ľudí umrelo ako sa narodilo. Podobný charakter ako v roku 2001 mali aj roky 2002 
a 2003. V týchto troch rokoch bol prirodzený prírastok v záporných hodnotách. 
V ďalších rokoch bola hodnota prirodzeného prírastku už v kladných číslach ale boli to 
nízke prírastky síce hodnoty celkového prírastku obyvateľov SR boli skoro pri 
priemerných hodnotách. To bolo spôsobené prisťahovanými obyvateľmi. Grafické 
znázornenie si ukážeme nižšie v grafe. 
 
Graf 2 Znázornenie pôrodnosti a úmrtnosti na území SR 
[Zdroj: 15] 
Z grafu vyplýva, že na Slovensku sa narodí viac ľudí ako umrie. Výnimkou sú roky 
2001, 2002 a 2003 kde to bolo naopak. Celkový prírastok v spomínaných rokoch je pod 
hranicou 1 000 obyvateľov ročne. 
Na ukážku si môžeme ukázať demograficky vývoj obyvateľstva v trnavskom kraji. 
Získane hodnoty sú od roku 2009 po rok 2013. 
Tabuľka 3 Obyvateľstvo v trnavskom kraji 
Obdobie Obyvateľstvo Obdobie Obyvateľstvo 
2009 561 525 2012 556 577 
2010 563 081 2013 557 608 
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V trnavskom kraji žije približne 555 000 obyvateľov. Miera nezamestnanosti sa 
pohybuje na úrovni 9,41%. Údaje z roku 2013 ukazuje, že počet uchádzačov o prácu 
stúpol oproti roku 2012 o 1286 osôb, pričom počet voľných pracovných miest klesol          
o 32,1% na 723 miest. Na niektoré úkony nepotrebujeme kvalifikovanú pracovnú silu, 
čo znamená, že o pracovníkov na požadované úkony bude dostatok. Priemerná mzda         
v kraji sa pohybuje vo výške 804 eur. S touto sumou si ľudia nemôžu dovoliť veľa. Čím 
je viac ľudí, ktorí zarábajú menej alebo sa približujú zárobkom k priemeru tým majú 
menšie možnosti na vlastné bývanie. Musia siahnuť po pomoci od bánk v podobe 
úverov na bývanie, čo v ich prípade nemusí byť jednoznačná záležitosť z hľadiska 
úverových požiadaviek ( nemusia spĺňať kritéria na úver a banka im ho nemusí 
poskytnúť). Preto snaha ponúkať domy za dostupné ceny je v danej oblasti 
akceptovateľná [16]. 
3.1.2 Legislatívna oblasť: 
Do tejto oblasti patria všetky zákony s ktorými sa podnik môže stretnúť pri svojej 
činnosti. Podnik si bude počínať tak aby to nebolo v rozpore zo zákonom Slovenskej 
Republiky. V tejto oblasti treba spomenúť zmeny, ktoré nadobudli platnosť 1. 1. 2013. 
Jednou zo zmien je zvýšenie minimálnej mzdy na 337,70 eur z pôvodných 327,20 eur 
ide o  3,2-ný nárast. V roku 2014 je minimálna mzda na úrovni 352,00 eur [17]. 
Ďalšou zmenou v roku 2013 oproti roku 2012 je aj novelizácia obchodného zákonníku, 
podľa ktorého si nemôže založiť spoločnosť s ručením obmedzeným osoba s daňovým 
nedoplatkom. Obsah dokumentov potrebných pre založenie spol. s r. o. ostal bezo 
zmeny. Zmeny nastali aj v Zákonníku práce s účinnosťou od 1. 1. 2013 a to v definícii 
závislej práce. Úlohou zmeny je znemožniť substituovať pracovne pomery, dohodách 
o vykonaní práce. Zmena neobišla ani pracovný pomer na dobú určitú. Pracovný pomer 
na dobu určitú je možné uzavrieť najdlhšie na dva roky, ktoré je možné predĺžiť 
v dvoch rokoch maximálne dva krát. Oproti minulému zákonníku práce tak došlo 
k skráteniu lehoty o rok. Nároky z neplatného skončenia pracovného pomeru 
z pôvodných 9 mesiacov vzrástlo na 36 mesiacov. Zmeny nastali aj pri dohode 
o brigádnickej práci študentov. Za študenta sa po novom bude považovať len študent, 





Zákony súvisiaca z podnikaním: 
 141/1950 Sb. Zákon Občiansky zákonník 
 513/1991 Zb. Obchodný zákonník 
 595/2003 Z.z. Zákon o dani z príjmov 
 222/2004 Z.z. Zákon o dani z pridanej hodnoty 
 311/2001 Z.z. Zákon Zákonník práce 
 50/1976 Zb. Zákon o územnom plánovaní a stavebnom poriadku (stavebný 
zákon) 
 608/2003 Z.z. Zákon o štátnej správe pre územné plánovanie, stavebný poriadok 
a bývanie a o zmene a doplnení zákona č. 50/1976 Zb. o územnom plánovaní a 
stavebnom poriadku (stavebný zákon) v znení neskorších predpisov 
 582/2004 Z.z. Zákon o miestnych daniach a miestnom poplatku za komunálne 
odpady a drobné stavebné odpady 
 17/1992 Zb. Zákon o životnom prostredí 
3.1.3 Ekonomická oblasť: 
Na ekonomická situáciu Slovenska sa dá pozerať s viacerých makroekonomických 
ukazovateľov. Tieto vybrané ukazovatele nám ukazujú trendy ako sa vyvíja ekonomika 
Slovenska. Spomínané ukazovadle sú: HDP, nezamestnanosť, inflácia, priemerná mzda 
a môžeme spomenúť aj zahraničný obchod. 
HDP – Hrubý domáci produkt, je celková peňažná hodnota tovarov a služieb 
vyprodukovaných za určite obdobie na určitom území zvyčajne kalendárny rok na 
území štátu. Ukazovateľ je používaný v makroekonómii pri určovaní výkonnosti 
ekonomiky štátu. Pre porovnávanie ekonomík rôznych štátov sa používa ukazovateľ 
HDP na obyvateľa. HDP na obyvateľa je objektívnejší pri porovnávaní medzi 
krajinami, pretože každá krajina ma iné vlastnosti, ako je počet obyvateľov, rozloha       
a pod., preto pri prerátaní HDP na obyvateľa vyjdú ukazovatele, ktoré sa dajú 
porovnávať. HDP predstavuje súhrn pridaných hodnôt všetkých odvetví v kúpnych 
cenách, za ktoré sú realizované výkony. U netrhových služieb je pridaná hodnota 
vyjadrená ako suma fixného kapitálu a suma náhrad zamestnancov [19]. 
HDP v bežných cenách na Slovensku v roku 2012 a 2013 nadobúdalo týchto hodnôt. 
V roku 2012 to bolo 71463.0 mil. eur. V jednotlivých štvrťrokoch 2012 boli dosiahnuté 
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hodnoty: 1. štvrťrok 16549.6 mil. eur, 2. štvrťroku 17822.3 mil. eur, 3. štvrťrok 18879.0 
mil. eur, 4. štvrťrok 18212.1 mil. eur. HDP za rok 2013 bol 72134.1 mil. eur. 
V jednotlivých štvrťrokoch boli dosiahnuté tieto hodnoty: 1. štvrťrok 16709.8 mil. eur, 
2. štvrťrok 18235.8 mil. eur, 3. štvrťrok 18995.6 mil. eur, 4. štvrťrok 18392.9 mil. eur. 
HDP od počiatku Slovenskej republiky ma rastúci charakter každým rokom čo je pre 
ekonomiku Slovenska pozitívnym faktom, pokles nastal v roku 2009, keď nastala 
celosvetová hospodárska kríza [19]. 
Tabuľka 4 HDP na Slovenku 
Obdobie HDP(mil. eur) Obdobie HDP(mil. eur) Obdobie HDP(mil. eur) 
1995        19 319,00    2002        36 806,70    2009        62 895,50    
1996        21 527,40    2003        40 612,00    2010        65 887,40    
1997        23 867,40    2004        45 161,40    2011        69 058,20    
1998        26 171,90    2005        49 314,20    2012        71 463,00    
1999        28 109,10    2006        55 001,60    2013        72 134,10    
2000        31 177,10    2007        61 449,70      
2001        33 881,20    2008        66 932,30      
[Zdroj: 19] 
V tabuľke sú znázornené jednotlivé hodnoty HDP k určitému roku. Podarilo sa mi 
získať dáta od roku 1995 do roku 2013. Najnižšia hodnota HDP bola v roku 1995 a to 
vo výške 19 319 mil. eur. Najvyššia hodnota bola v poslednom sledovanom roku 2013 
a to z hodnotou 72 134,10 mil. eur. HDP na Slovensku rastie poukazuje to Graf nižšie. 
 



























































































V grafe si môžeme všimnúť stúpavú tendenciu. Od roku 1995 do roku 2008 vidíme 
stúpanie a v roku 2009 vidíme pokles. Tento skok mal na svedomí celosvetová 
hospodárska kríza. Ale od roku 2009 má HDP opäť stúpavý trend. 
Nezamestnanosť – je stav, keď časť pracovných síl je nepracujúcich. Nezamestnaná 
osoba je osoba schopná pracovať, ktorá si nemôže nájsť platene zamestnanie. Na 
Slovensku je nezamestnanosť v roku 2013 na hranici 14,2% čo odzrkadľuje 386000 
nezamestnaných ľudí, v roku 2012 to bolo 14,0 % čo znamenalo 377500 
nezamestnaných ľudí. Zvyšovanie nezamestnanosti je pre Slovensko veľmi nežiaduce, 
pretože čím viac ľudí je nezamestnaných tým viac musí vláda vynaložiť prostriedky na 
týchto ľudí v podaní sociálnych dávok, ktoré by mohli byť použité na iné účely [19]. 
Tabuľka 5 Nezamestnanosť na Slovensku  
Obdobie Nezamestnanosť (%) Obdobie Nezamestnanosť (%) 
2001 19,20 2008 9,60 
2002 18,50 2009 12,10 
2003 17,40 2010 14,40 
2004 18,10 2011 13,50 
2005 16,20 2012 14,00 
2006 13,30 2013 14,20 
2007 11,00   
[Zdroj: 19] 
V uvedenej tabuľke sú hodnoty nezamestnanosti na celom území Slovenska za jeden 
rok. Hodnoty sú v rozpätí od roku 2001 do roku 2013. Najvyššiu mieru nezamestnanosti 
sme zaznamenali v roku 2001 a to až 19,20 % a najnižšiu v roku 2008 9,60%. 
 













Na grafe si môžeme všimnúť od začiatku sledovaného grafu klesajúci trend do roku 
2008 z miernymi výkyvmi. Od roku 2008 má stúpajúcu tendenciu a v posledných troch 
rokoch mierne stúpajúcu. Najväčší výkyv nastal opäť v roku 2009 čo malo za následky 
spomínaná celosvetová hospodárska kríza. 
Priemerná mzda – vyjadruje priemer hrubých mesačných miezd, bez ostatných 
osobných nákladov. Priemerná hrubá mzda zahŕňa okrem platu aj príplatky a doplatky 
ku mzde, prémie a odmeny, náhrady platov, odmeny za pracovnú pohotovosť a iné 
zložky platu. Jedná sa o hrubú mzdu to znamená pred znížením o poistné na všeobecné 
zdravotne poistenie a sociálne zabezpečenie. Priemerná mzda na Slovensku bola v roku 
2012 805 eur a v roku 2013 824 eur [19]. 
Tabuľka 6 Priemerná mzda za obdobie 
Obdobie Priemerná mzda (€) Obdobie Priemerná mzda (€) 
2009 744,50 2012 805,00 
2010 769,00 2013 824,00 
2011 786,00   
[Zdroj: 19] 
Môžeme si všimnúť že priemerná mzda stúpla o skoro 100€ od roku 2009 po rok 2013. 
Toto číslo nie je vysoké, keď sa jedná o rozpätie 5 rokov. Hodnoty priemerných miezd 
majú stúpajúci charakter čo dobrý ukazovateľ ale je stále je to priemerná mzda. 
Inflácia – je nárast cien ekonomických statkov, čo znamená zníženie kúpnej sily 
peňazí. Na príklad pri zvýšenej inflácii si človek môže dovoliť menej za tu istú sumu 
ako v minulosti [19]. 
Tabuľka 7 Inflácia na Slovensku za obdobie 
Obdobie Inflácia (%) Obdobie Inflácia (%) 
2010 1,00 2012 3,60 
2011 3,90 2013 1,40 
[Zdroj: 19] 
Najnižšia hodnota inflácie bola v roku 2010 s hodnotou 1% a najvyššia v roku 2011 kde 
bola hodnota 3,9%. Na grafe nižšie si ukážeme hodnoty inflácie za obdobie. 
3.1.4 Politická oblasť: 
Politická situácia na Slovensku je táka, že jedna strana má nadpolovičnú väčšinu kresiel 
vo vláde. V roku 2012 boli voľby do parlamentu, ktoré dopadli, tak že politická strana 
SMER – SD získala 55% zo všetkých právoplatných hlasov čo im zaručilo 83 kresiel 
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v parlamente a vytvorila jednostrannú vládu. Ostatné strany ako KDH získali 11% čo 
znamenalo 16 kresiel v parlamente. Rovnaký počet hlasov získala aj strana OĽaNO, 
MOST – HÍD získali 9% hlasov z čoho mali 13 kresiel, SDKÚ –DS a SaS získali každá 
strana po 7% pričom zaujali, každá po 11-tich  kreslách [20]. 
Nedávno prebehli na Slovensku prezidentské voľby. Prvé kolo hlasovania                             
sa uskutočnilo dňa 15. marca 2014 po ktorom sa dostáli do druhého kola kandidát 
politickej strany SMER-SD Róbert Fico a nezávislý kandidát Andrej Kiska. Volebná 
účasť občanov na prvom kole hlasovania o prezidentovi SR bola 43,4% z oprávnených 
voličov. Zoznam kandidátov a ich percentuálny zisk hlasov je nasledovný: Róbert Fico 
28,0% (531 919 hlasov), Andrej Kiska 24% (455 966 hlasov), Radoslav Procházka 
21,2% (403 548 hlasov), Milan Kňažko 12,9% (244 401 hlasov), Gyula Bárdos 5,1% 
(97 035 hlasov), Pavol Hrušovský 3,3% (63 298 hlasov), Helena Mezenská 2,4% 
(45 180 hlasov), ďalší kandidáti dosiahli počet hlasov pod 1% a to kandidáti Ján Jurišta, 
Ján Čarnogurský, Viliam Fischer, Jozef Behýl, Milan Melník, Jozef Šimko a Stanislav 
Martinečko. Na druhé kolo, ktoré sa uskutočnilo dňa 29. marca 2014 prišlo 50,5% 
oprávnených voličov, ktorý hlasovali v prospech Andreja Kisku, ktorý sa stal novým 
prezidentom Slovenskej Republiky dosiahol 59,4% a zostávajúci počet hlasov získal 
Róbert Fico 40,6% [21]. 
3.1.5 Technologická oblasť: 
Technické a technologické požiadavky neustále napredujú. Preto udržiavať tempo 
s dobou je nevyhnutné. Firmy by mali zdokonaľovať svoje technológie. Podniky                
ak chcú byť úspešné, musia inovovať zariadenie, prístroje, tiež je potrebné trénovať 
a zvyšovať vedomosti personálu. Nároky na SW vybavenie podniku v našom prípade je 
nevyhnutné, ale nie je potrebná pravidelná inovácia. SW potrebný pri projektovaní je 
nákladná investícia, ale podnik s ním dokáže pracovať pomerne dlhé obdobie. Vývojári 
SW určeného pre projektovanie a realizácie každým rokom vylepšujú svoje produkty, 
ale nie je dôvod si takýto SW zaobstarať každým rokom. Dôležitejšie na častejšiu 
aktualizáciu sú v našej oblasti podnikania technológie na výstavbu. V poslednej dobe 
napredovali rýchlym tempom. Začali sa využívať recyklovane produkty, ale aj prírodné 
produkty určené na izoláciu. Medzi suroviny, ktoré sa začali využívať pri izolácii stien, 
stropov ale aj podláh patrí: celulóza, ovčia vlna, ale aj drevovláknitá izolácia, korková 
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izolácia a iné. Medzi nové trendy izolácie patria aj debniace izolačne tvárnice 
z penového skla. 
3.2 Analýza cieľového trhu 
V tejto analýze sa sústredíme na problematiku drevostavieb všeobecných faktov 
a poznatkov a drevostavieb na Slovensku. V skratke sa pozrieme na zastúpenie drevo 
stavebných firiem na Slovensku. V ďalšej časti analýzy sa zameriame na potenciálnych 
zákazníkov. Vykonáme analýzu konkurencie pomocou Porterovho modelu a nakoniec 
zhodnotíme podnik pomocou SWOT analýzy. 
3.2.1 Drevostavby 
Drevostavby sú domy, chaty, obydlia postavene z prevažnej časti z dreva a drevených 
materiálov. Ide o obydlia, ktorých nosná konštrukcia je z dreva a nie z tehiel. Toto je 
najväčší rozdiel medzi drevostavbou a normálnym murovaným domom. Drevená 
konštrukcia domu je ukotvená prevažne do betónového podkladu (môže byť aj iný 
podklad ako betónový a to napríklad aj drevený) spojovacími spojmi. Konštrukcia je 
zvonku obalená do tzv. OSB dosiek, na ktoré sa neskôr pridáva vonkajšia izolácia 
a povrchová úprava domu. Medzi vonkajšou a vnútornou obalovou vrstvou je izolácia, 
ktorá môže mať rôzny charakter (sklenené vlákno, celulóza, drevovláknitá izolácia, 
ovčia vlna a iné). Medzi izoláciou a vnútorným obkladom je parozábranná fólia, ktorá 
zabraňuje prestupu vlhkosti z interiéru do tepelnej izolácie. Vnútorné priečky môžu byť 
tiež z materiálov na báze dreva alebo aj sadrokartónové. Konštrukcia strechy je ako 
nosná konštrukcia z dreva na ktorý je nanášaná krytina podľa preferencii zákazníkov. 
Výhody drevostavieb: 
 rýchla realizácia výstavby približne tri mesiace; 
 výborné tepelnoizolačné vlastnosti v pomere s hrúbkou obvodovej steny; 
 úspora nákladov na kúrenie; 
 drevo ako materiál je ekologické teda drevo stavby sú ekologické a šetrné voči 
životnému prostrediu; 
 akustické vlastnosti (tlmenie hluku); 




3.2.2 Drevostavby na Slovensku 
Drevostavby na Slovensku nie sú až tak rozšírene ako v zahraničí. Tento fakt pramení 
z nedôvery ľudí v drevostavby. Ale mladá generácia ľudí si uvedomuje výhody 
drevostavieb a nemajú žiadne problémy z bývaním v drevenom dome. Situácia na 
Slovensku sa pomaly mení a drevene, montované, zrubové a iné typy domov z dreva sa 
začínajú čím ďalej tým viac stavať. Ale stále to nie je prevratné ako v iných vyspelých 
krajinách Európy. Faktom je že sa drevené stavby začínajú prebúdzať a ľudia síce 
pomaly ale prichádzajú na to aké výhody im drevostavby ponúkajú oproti normálnym 
murovaným domom. 
 
3.2.3 Zastúpenie drevo stavebných firiem na Slovensku 
Drevo stavebné firmy sú na Slovenku zastúpene v miernom množstve. Rozmiestnené sú 
po celej krajine, tak v konečnom dôsledku to ani nevyzerá, že by zastúpenie drevo 
stavebných firiem bolo až takom množstvo. Niektoré podniky nie sú ani špecializované 
na drevo stavby ale popri ponuke klasických murovaných domoch ponúkajú aj drevené 
montované domy. Niektoré podniky sa špecializujú na zrubové domy a chalupy iné zas 
na montované domy. Drevo stavebné firmy na Slovensku sú dosť podobné. Hlavnými 
rozdielmi medzi jednotlivými podnikmi sú použité materiály v izolácii, v konštrukcii. 
Ďalšími rozdielmi medzi podnikmi sú technologické postupy konštrukčných a nosných 
prvkov. 
3.3 Potenciálny zákazníci 
Našimi zákazníkmi sú všetky vekové kategórie, ktorý sú svojprávny. Taktiež 
nepozeráme na náboženstvo. Prevažnú časť zákazníkov podľa môjho názoru budú 
tvoriť ľudia, ktorý berú ohľad na prírodu. 
3.4 Porterov model 5. síl 
Portrovou analýzou sa pokúsime zistiť konkurenčne prostredie. Analýza skúma 
konkurenciu, ktorá už je dávno na trhu ale snaží sa zistiť aj potenciálne vznikajúce 
konkurenčne podniky. Budeme pozorovať a analyzovať prostredia v 5 konkurenčných 
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hladinách a to vnútornú konkurenciu, novú konkurenciu, spätnú integráciu, poprednú 
integráciu a riziko konkurenčných substitútov. 
Vnútorná konkurencia: 
V okolí pôsobenia teda v trnavskom kraji je približne ý podnikov zameraných na 
montované domy. Každý z podnikov je pre nás konkurencia či už veľká alebo malá. 
Podniky majú voči nám výhodu pôsobenia na trhu a určité postavenie v ňom. Výhoda 
konkurenčných podnikov spočíva aj v realizovaných projektoch. Môžu sa vystatovať 
tým, že už majú zrealizované projekty. V tejto časti spomeniem konkurenciu a v ďalšej 
časti práce, každý podnik rozoberiem. Spomínane podniky sú: SKS Woodmont s.r.o., 
Drezvon s.r.o., J.M.V. spol. s r.o., A-Mont spol. s r.o., HBQ s.r.o., Wobler Group s. r. o. 
Tabuľka 8 Konkurencia 
Názov spoločnosti Klady Zápory 
SKS Woodmont s. r. o.  na trhu od roku 2008 
 široké portfólio 
 použitá izolácia 
 
Drezvon s. r. o.  zameranie na záhradné 
účely 
 
 ponúkané drevodomy  
J.M.V. spol. s r. o.  na trhu od roku 2009 
 široké portfólio 
 certifikácie 
 ekologické materiály 
 použitá izolácia 
 
A-Mont spol. s r. o.  ponuka troch typov 
obvodových stien 
 ponúkajú stavebné pozemky 
 použité materiály 
 
HBQ s.r.o.  zamerania na design  zameranie na záhradnú 
architektúru 
Wobler Group s. r. o.  pevné ceny 
 pevné termíny zhotovenia 
 zameranie na stredne 
a západné slovensko 
 izolačný materiál 
[Zdroj: vlastné návrhy] 
Zistenie výhod konkurenčných podnikov je dôležité pre podnik aby vedel, kde ma 
zlepšiť. Po analýze konkurencie môžeme zhodnotiť, že niektoré podniky nepovažujeme 
za konkurenciu, ktorá by nás svojím pôsobením ohrozovala. Netreba ale zabudnúť ani 
na to, že sa v okolí nachádzajú aj podniky, ktoré sú po technickej a technologickej 
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stránke na našej úrovni, ponúkané služby sú podobné. V týchto podnikoch vidím silnú 
konkurenciu.  
Nová konkurencia: 
Zistenie konkurencie takéhoto charakteru je náročné. Dôvodom je aj to že náš podnik 
chce vstúpiť na trh, takže sám sa stavia do tohto rizika konkurencie pre ostané podniky 
na trhu. 
Spätná integrácia: 
Podnik sa zameriava na vytvorenie montovaného domu. Dom je hotový produkt 
a podnik nevytvára žiadne medziprodukty, ktoré by predával potenciálnym 
odberateľom. V tejto oblasti neočakávame žiadne vážne komplikácie. Jedna môže 
nastať ale nepredpokladá sa, pretože nie je pravdepodobné, že by si všetci ľudia 
dokázali a chceli sami svojpomocne vybudovať vlastný dom. 
Popredná integrácia: 
Táto konkurencia je možná v prípade, že podniky od ktorých odoberáme drevnú 
surovinu by začali sami vyrábať drevostavby. Riziko môže nastať ak by odberateľ              
od ktorého kupujeme celulózu sa rozhodol aplikovať izoláciu sám. 
Riziko konkurencie substitútov: 
V tejto oblasti vidím najväčšiu hrozbu pre naše podnikanie. Je veľmi ťažké odhadnúť, 
kedy vznikne podobný podnik alebo či nejaký podnik nezmení druh podnikania a začne 
nám konkurovať. 
3.5 SWOT Analýzy 
SWOT analýza sa zameriava na zhodnotenie vnútorných atribútov podniku a vonkajších 
atribútov podniku. Vnútorne atribúty sú silné a slabé stránky podniku v oblasti 
drevostavieb. Tieto vnútorné atribúty sa dajú ovplyvniť a prispôsobiť tak aby sme 





Tabuľka 9 SWOT matica 





 použité technológie a materiál 
 nízko nákladové stavby 
 energetický úsporné stavby 
 vysoká kvalita služieb 
Slabé stránky: 
 nový na trhu 
 vysoké vstupné náklady na 
marketingovú komunikáciu 





 vybudovanie si mena na trhu 
 rozšírenie portfólia 
 neskoršie investovanie do vlastných 
priestorov 
Ohrozenia: 
 nová konkurencia 
 zlé vytvorená marketingová 
komunikácia 
 problémy s dodávateľmi 
 vysoký dopyt 
 zdražovanie drevnej suroviny 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Silné stránky: 
Hlavnou silnou stránkou podniku je, že v okolí miesta podnikania nie je žiaden podnik 
s rovnakým použitými technológiami a materiálmi na izoláciu. Ďalším pozitívnou 
stránkou by malo byť vytváranie nízko nákladných domov pre obyčajných ľudí.                 
To znamená cenovo dostupné pre každého. Drevostavby sú veľmi energický úsporné čo 
ocení konečný zákazník. Medzi ďalšie výhody nášho podniku môžeme zaradiť                  
aj portfólio1, ktoré je zamerané ako na výrobu montovaných domov tak aj na výrobu 
záhradných domčekov ale aj výrobkov z dreva. Taktiež dokážeme vyhovieť                  
aj zákazníkom, ktorý potrebujú vyriešiť možnosť ochrany pred dažďom alebo inými 
prírodnými vplyvmi a to buď pre seba alebo pre svoj majetok vo forme prístreškov. 
Použité materiály v našich montovaných stavbách sú prevažne na prírodnej báze. 
Samotná konštrukcia bude zo smrekového dreva, ďalej budeme používať OSB dosku, 
ako izoláciu použijeme striekanú celulózu. Kvalita našich služieb bude na vysokej 
úrovni zameraná na zákazníka. 
Slabé stránky: 
Medzi slabé stránky podniku môžeme zaradiť aj to, že podnik je na trhu nový. Nie je to 
nevýhoda ale sú s tým spojene náklady na marketingovú komunikáciu. Dostať do 
povedomia ľudí myšlienku drevostavieb. V tomto vidím jeden z najväčších problémov, 
                                                 
1
 Portfólio – zoznam ponúkaných služieb, výrobkov atď. 
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ktoré môžu nastať. Ďalšou nevýhodou je absencia vlastných priestorov čo vedie podnik 
k prenájmu priestorov, poprípade vybudovaniu. 
Príležitosti: 
Príležitosti tohto podniku nie je veľa. Jednou z nich je rozšírenie portfólia čo sa týka 
nízko nákladových domov. Podnik ponúka jednu variantu domu. Rozšírenie ponuky     
na viacej druhov týchto domov, bude mať za výsledok uspokojenie väčšieho množstva 
zákazníkov. Ďalšou z možných príležitosti do budúcnosti vidím vytvorenie si dobrého 
mena na trhu, čo bude mať kladný dopad jak na vzťahy z dodávateľmi tak aj na strane 
zákazníkov poprípade investorov. S tým súvisí ďalšia z možných príležitosti a to tak, že 
a prilákanie investorov by malo za následok zaopatrenie si vlastných priestorov či už 
skladovacích ale aj výrobných. 
Hrozby: 
Najväčšou hrozbou podnikania je vznik konkurencie, ktorá bude ponúkať rovnaké alebo 
podobné služby. Vytvorenie zlej marketingovej komunikácie by som zaradil k hrozbám 
z dôvodu toho, že nevieme dopredu či bola vytvorená účelne alebo nie. S týmto súvisia 
náklady na marketingovú komunikáciu. Ak by bola nesprávne zvolená tak by sme 
museli znova investovať do marketingovej komunikácie čo by viedlo k zvýšeniu 
nákladov a s tým súvisiaca aj zvýšená cena ponúkaných výrobkov a služieb. Ďalšou 
hrozbou podniku môžu byť vzťahy z dodávateľmi. Ak by dodávatelia nedodržiavali 
dohodnuté termíny tak by to mohlo narušiť priebeh celého podnikania. V takom prípade 
by bolo na zvážení zmeniť dodávateľa čo by viedlo k zvýšeniu nákladov na prieskum 
dodávateľov. Za ďalšie je potreba spomenúť možný výskyt vysokého dopytu po našich 
produktoch a s tým súvisiace odmietanie zákaziek, čo by neprospievalo podniku            
po finančnej stránke (strácal by možná kapitál) ale aj po stránke budovania Image 
podniku a dobrého mena podniku.  
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4 VLASTNÉ NÁVRHY 
V tejto časti bakalárskej práce sa budem venovať aplikácii marketingového mixu, 
zhrniem informácie o podniku, zhodnotím finančný plán podniku, vysvetlím priebeh 
realizácie výstavby v postupnosti krokov. Zhodnotím podnikové príležitosti v troch 
hladinách a to optimistickej, pesimistickej a realistickej. Nakoniec zhotovím návrh 
opatrení podniku. 
4.1 Informácie o podniku 
Meno spoločnosti:  MO WOOD, spol. s r. o. 
Sídlo:  Hlavná 37, Šúrovce 
Právna forma podnikania:  Spoločnosť s ručením obmedzeným 
Internetová stránka:  doplnená neskôr 
E-mail:  doplnený neskôr 
Konateľ:  Martin Ovšonka 
 Hlavná 37, Šúrovce 
 IČO: po pridelení aktualizované 
 DIČ : po pridelení aktualizované 
 Vklad do spoločnosti: 5 000€ 
Počet zamestnancov: 5 
Predmet podnikania: Výstavba montovaných domov 
 Pokrývačské a tesárske práce 
 
4.2 Marketingový mix 
V tejto časti popíšeme produkt, cenu, predajne miesto a propagáciu. Jednotlivé časti 
aplikujeme na náš podnik. Náš produkt je variabilný preto som zvolil jeden modelový 
domček na ukážku. Cenu stanovíme na základe nákladov. Miesto predaja bude 





Náš produkt je drevený montovaný dom, ktorého tvar a typ záleží na zákazníkovi, 
poprípade ak zákazník nemá predstavu ako by mal vyzerať jeho nový dom tak mu 
vieme poskytnúť poradenské služby a spoločne nájsť riešenie. Finálny produkt sa ťažko 
opisuje, pretože preferencie zákazníkov sú rôznorodé. Pre príležitosť zostavovania 
podnikateľského zámeru si zvolíme modelový dom pre štvorčlennú rodinu. Rodinný 
dom bude disponovať štyrmi obytnými miestnosťami a kuchyňou. Taktiež bude 
obsahovať kúpeľňu oddelenú od toalety. Okrem spomínaných úžitkových miestnosti 
dom bude obsahovať chodbu a predsieň. Celková zastavaná plocha bude 108,2 m² z 
toho 87,9 m² bude trvale obytná časť. Pôdorys takéhoto jednopodlažného domčeka typu 
bungalov bude typický obdĺžnikový tvar o rozmeroch 12,7 m (šírka) x 8,5 m (dĺžka). 
Výška hrebeňa strechy od podstavy je 5,4 m. Sklon strechy, teda uhol medzi plochou 
strechy a podlahou krovu je 22°. Tento dom ako aj všetky naše zhotovené domy 
ponúkame troch verziách prevedenia a to HOLO DOM, HRUBÁ STAVBA a DOM NA 
KLÚČ. HOLO DOM produkt, ktorý pozostáva iba z drvenej konštrukcie a strešnej 
krytiny spolu z odkvapovým systémom. Je to najlacnejší produkt, ktorý ponúkame. 
HRUBÁ STAVBA pozostáva z HOLO DOMU a k tomu sú pridané okna a exteriérové 
dvere, izolácia vonkajšia a vnútorná, pohľadová úprava a rozvody. Jedná sa o strednú 
variantu čo sa týka po finančnej stránke. Posledným produktom je DOM NA KLÚČ. 
Táto verzia obsahuje prvé dva spomínané produkty. Tento produkt je vybavený takmer 
všetkým čo sa týka stavebnej činnosti. Obsahuje všetko okrem kuchyne a zariadenia. 
Tabuľka 10 Nadväznosť jednotlivých produktov 
            
  HOLO DOM       
            
            
  HRUBÁ STAVBA     
            
  
    
  
  DOM NA KLÚČ   
            




Obrázok 1 Názorná ukážka produktu 
[Zdroj: 22] 
 





Predajná cena je stanovená na základe nákladov, ktoré vznikli pri realizácií jednotlivých 
činnosti. Rozpis jednotlivých nákladov rozpíšem nižšie v kapitole náklady na výstavbu. 
Ponuku tvoria tri produkty, ktorých ceny sú závisle na úrovni prevedenia. Najlacnejšou 
možnosťou je tzv. HOLO DOM ide o produkt slúžiaci zákazníkovi, ktorý si chce 
spraviť dom svojpomocne ale nemá dostatok skúsenosti a odborných znalosti na to     
aby si postavil drevený skelet, krov, položil krytinu a zaviedol odkvapový systém. 
Stredný variant je HRUBÁ STAVBA. Tento dom pozostáva zo z HOLO DOMU 
rozšíreného     o exteriérové okná a dvere. Ďalej obsahuje vnútornú tepelnú izoláciu, 
rozvody a vonkajšiu tepelnú a pohľadovú úpravu. Posledný variant ponúkaných 
produktov je DOM NA KLÚČ. Toto prevedenie produktu obsahuje všetko to čo 
HRUBÁ STAVBA a navyše obsahuje vnútornú úpravu stien, podlahové kúrenie            
a podlahy a nakoniec úpravu interiéru. 
Tabuľka 11 Náklady a cena produktov 
  Náklady Predajná cena 
HOLO DOM 38 939,36 € 45 000,00 € 
HRUBÁ STAVBA 50 176,36 € 57 500,00 € 
DOM NA KLÚČ 59 174,16 € 70 000,00 € 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
4.2.3 Miesto predaja 
Prvotný kontakt zo zákazníkom je prostredníctvom internetu alebo telefonického 
kontaktu. Zákazník si nájde náš kontakt buď na spomínanej webovej stránke, v inzercii 
v miestnej tlači alebo poprípade z veľtrhu (v budúcnosti). Po prvotnom kontakte bude 
nasledovať stretnutie. Stretnutie prebehne buď u zákazníka alebo na neutrálnom mieste 
a to v kaviarni, reštaurácii. 
4.2.4 Propagácia 
Ako všetko sa v dnešnej dobe nezaobíde bez propagácie. Preto aby sme sa dostali do 
povedomia ľudí, budeme využívať regionálnu tlač, reklamnú plachtu, polep                 
na služobnom automobile a internetovú stránku. 
• Regionálna tlač – v regionálnej tlači si necháme vystavovať reklamu. Táto tlač 
chodí pravidelne každý týždeň. Je to tlač, ktorú občania dostávajú zadarmo. Reklama     
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o veľkosti 93 x 61 mm bude inzerovaná v tituloch Trnavsko, Galantsko – Šaliansko, 
Hlohovecko – Sereďsko, Pištansko – Novomestsko – Myjavsko a Senecko. 
Tabuľka 12 Pokrytie miest a obcí regionálnou tlačou 
 Titul Počet výtlačkov Distribúcia mesta Distribúcia obce 
Trnavsko 45000 1 44 
Hlohovecko - Sereďsko 26500 3 29 
Galantsko - Šaliansko 30000 3 16 
Pieštansko - Novomestsko - Myjavsko 30000 7 24 
Senecko 23000 1 31 
[Zdroj: 23] 
• Reklamná plachta – tento spôsob komunikácie z ľuďmi bude na mieste 
výstavby. Veľká reklamná plachta o rozmeroch 5 x 2 m bude umiestnená na dome        
v mieste výstavby a bude ponúkať okoloidúcim informácie o našej firme s kontaktom. 
• Reklama na aute – na služobnom automobile bude nalepený polep, ktorý bude 
mať informatívny charakter pre okolie. Bude obsahovať kontaktné údaje o našom 
podniku, naše služby atď. 
• Internetová stránka – zo začiatku internetová stránka bude disponovať 
informáciami o podniku, ponúkane služby a informácie o používaných materiáloch. 
Neskôr sa na stránku doplnia fotografie vybudovaných domov na ukážku. 
Náklady spojené s propagáciou sú zobrazene v ďalšej kapitole. 
4.3 Plán realizácie výstavby 
Plán realizácie má za úlohu ukázať následnosť krokov pri výrobe domu. Farebné 




Obrázok 3 Proces výroby 
[Zdroje: Vlastné návrhy] 
Z grafu je zrejmé, že čierne prevedenie činnosti značí prvý produkt a to HOLO DOM. 
Čierne a sivé činnosti prezentujú druhý produkt HRUBÚ STAVBU. Nakoniec všetky tri 
farby čierna, sivá a biela vytvoria produkt DOM NA KLÚČ. 
Tabuľka 13 Trvanie výstavby produktov 
Produkt Doba trvania výstavby 
HOLO DOM 2 - 2,5 týždňa 
HRUBÁ STAVBA 3 – 4 týždne 
DOM NA KLÚČ 4 – 5 týždne 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Prvky stavby – celková výstavba pozostáva z jednotlivých úkonov, ktoré majú 
postupnosť. 
1. Drevený skelet – na drevený skelet používame smrekové drevo, ktoré                        
si nechávame vždy dopraviť na miesto výkonu práce. Drevná surovina je upravené            
a namorené podľa našich požiadaviek u dodávateľa. Nasleduje vytvorenie a ukotvenie 
drevenej konštrukcie a vnútorných priečok prízemnej časti o základovú dosku. Ďalší 
krok je vytvorenie stropu. V prípade, že je projektom jednopodlažný dom nasleduje 
1. Drevený 
skelet 
2. Krytina a 
odkvapový 
systém 




















vytvorenie krovu, v prípade že projekt je dvojposchodový dom tak nasleduje vytvorenie 
konštrukcie druhého poschodia a následné zhotovenie krovu. 
2. Nanesenie strešnej krytiny – pred samotným nanášaním strešnej krytiny 
nanesieme na krov strešnú fóliu a následne podľa typu strešnej krytiny si vopred 
prichystáme drevené latky, ktoré sú pripevnené na krov. Po vytvorení pomocných latiek 
môžeme nanášať krytinu. V rámci nanášania krytiny aplikujeme odkvapový systém. 
3. Okná a dvere – okná a dvere nevyrábame ani nezakladáme. Túto činnosť 
nechávame dodávateľom okien. Pri zhotovení domu má zákazník možnosť si vybrať 
sám okna a dvere buď z nami zvolenej ponuky, ktorú máme dohodnutú u dodávateľa. 
Ďalšou možnosťou je, že zákazník si zaobstará okna sám. 
4. Tepelná izolácia – ako tepelné izolačný materiál využívame celulózu, ktorú 
nanášame pomocou prístroja medzi konštrukčne prvky skeletu. Prístroj nanáša celulózu 
pod tlakom na stenu tak aby pokryl celú časť plochy medzi hranolmi skeletu. Celulóza 
musí byť nanesená v celom objeme, pretože ak by nanesenie nebolo dostatočne tak by 
vznikali tepelné straty. Spolu z nanášaním izolácie musíme aplikovať a odizolovať okna 
a dvere pomocou tesniacich materiálov a pások. 
5. Vonkajšia ´pohľadová úprava – pohľadová úprava je to čo je vidieť zvonku tzv. 
fasáda. Vieme zhotoviť podľa individuálnych preferencií zákazníka. Materiály použité 
pri úpravách záležia na zákazníkovi, akému materiálu vonkajšej izolácie dá prednosť. 
Na vonkajšiu izoláciu sa dá použiť polystyrén, drevovláknitý materiál v podobe dosiek, 
ovčia vlna a iné materiály. Prevažne používame polystyrén. 
6. Rozvody – na rozvody elektriky a vody máme inštalatéra, ktorý je spôsobilý 
pracovať s elektrickým materiálom. Elektrické rozvody sa aplikujú popri stenách,         
tak aby elektrické prípojky boli všade podľa technickej dokumentácie a zároveň aby sa 
šetrilo materiálom. 
7. Vnútorná úprava stien – po aplikácii izolácie uzavrieme skelet OSB doskou na 
ktorú po celom obvode nanesieme parobrzdnu fóliu, ktorá slúži nato aby sa                     
z vnútorného prostredia nedostavala vlhkosť do konštrukcie. Po nanesení fólie 




8. Podlahové kúrenie a podlahy– v našich domoch používame výhradne podlahové 
kúrenie po celej obytnej časti. Na podlahy používame kombináciu parkiet prevažne               
v izbách a obývacej izbe a dlažbu v predsieni a kuchyni.  
9. Interiér – na vybavenie kúpeľne a toaliet používame výrobky z obchodu SIKO. 
SIKO ponúka široké spektrum možnosti vybavenia od rôznych výrobcov. No v našom 
prípade ponúkame zákazníkom na výber z 3 farieb prevedenia obkladovej dlažby. 
Ponúkane farby sú: kombinácia béžová z hnedou, kombinácia oranžovej a hnedej                   
a nakoniec kombinácia svetlej sivej s tmavou sivou. Interiérové dvere si necháme 
zhotoviť u externej firmy a namontujeme ich sami. 
4.4 Finančný plán 
Finančný plán vysvetlím v jednotlivých postupných krokoch. 
4.4.1 Majetková a kapitálová štruktúra podniku 
V tejto časti treba spomenúť majetkovú a kapitálovú štruktúru podniku. Majetková                   
a kapitálová štruktúra je zobrazená v účtovom výkaze tzv. súvahe (rozvaha).  
Tabuľka 14 Počiatočná súvaha 
A   Počiatočná súvaha k ...   P 
DHM: 
 
  VK: 
  Stroj 
 
13 390,00 € ZK 
 
5 000,00 € 
Auto 
 
21 949,00 € CK: 
  Výrobne zariadenie 1 072,80 € Úver 
 
50 000,00 € 
PC 
 
1 200,00 € 
   Príslušenstvo k stroju 3 229,00 € 
   DHN: 
     SW 
 
1 500,00 € 
   OA: 
     Bankový účet 12 659,20 €       
Spolu 
 
55 000,00 € Spolu 
 
55 000,00 € 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Vlastný kapitál podniku tvorí povinné základne imanie. Základný kapitál bude vložený 
do podnikania na účet podniku v deň zaregistrovania podniku v obchodnom registri. 
Cudzí kapitál bude tvorený dlhodobým úverom. Požadovaná výška úveru je 50 000€. 
Úverom by mal byť pokrytý potrebný majetok k podnikaniu. Hlavnými investíciami 
budú do dlhodobého hmotného majetku. V prvom rade to bude služobný úžitkový 
automobil Volkswagen Crafter. Automobil bude slúžiť na prepravu ľudí na miesto 
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výkonu práce, taktiež prevoz potrebnej techniky pri výstavbe. Za ďalšie to bude do 
stroja ISO BLOW STANDARD PLUS, ktorý sa používa na nanášanie tepelnej izolácie 
(celulózy). 
4.4.2 Spôsob financovania podniku 
Na financovanie podniku si podnik musí vziať úver vo výške 50 000€. Týmto úverom 
sa uhradí majetok firmy. Podnik má na výber z dvoch úverových produktov od rôznych 
poskytovateľov. Prvým je Slovenska sporiteľňa, ktorej úroková miera ja 7,7%                    
pri poskytovaní bezúčelového úveru. Úver je na 4 roky s spracovateľským poplatkom 
500€. Druhým poskytovateľom finančnej výpomoci je ČSOB. Úroková miera ČSOB je 
6,23%, taktiež na 4 roky a poplatok vo výške 500€. Ide o úver na rozvoj podnikania. 
Tabuľka 15 Prehľad možných úverov 
  Slovenska sporiteľňa ČSOB 
Výška úveru 50 000,00 € 50 000,00 € 
Úrok 7,70% 6,23% 
Poplatok za spracovanie 500,00 € 500,00 € 
Doba splácania(v rokoch) 4 4 
Interval splácania (mesačne) 12 12 
Pravidelné splátky 1 213,62 € 1179,53 € 
[Zdroj: 24, 25] 
V tabuľke vidíme znázornenie informácií o úveroch na porovnanie. ČSOB ponúka nižší 
úrok čo sa odzrkadľuje na výške pravidelnej mesačnej splátky. Tieto informácie sa 
môžu meniť na základe ponúkaných produktov jednotlivých bánk. 
4.5 Definícia finančných cieľov 
Hlavným cieľom tohto podniku je do štyroch rokov splatiť úver, ktorý bol na začiatku 
podnikania schválený bankou. Po spomínaných štyroch rokoch si podnik plánuje vziať 
ďalší úver na rozšírenie kapacít výroby. Rozšírenie bude mať za následky investíciu              
do nových technológii a hlavne do nových a inovovanejších strojov. 
4.6 Zostavenie plánovaného VZZ za pomoci parciálnych plánov 
Pomocou jednotlivých časti sa pokúsim vytvoriť výkaz ziskov a straty. 
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4.6.1 Investičný a odpisový plán 
V prvom rade si zostavíme odpisový plán majetku, ktorý vlastníme k aktuálnemu 
dátumu. V našom prípade ide o dopravný prostriedok Volkswagen Crafter zaradený          
do 1. odpisovej skupiny. Ďalším odpisovaným majetkom bude stroj ISO BLOW 
STANDARD PLUS zaradený do 2. odpisovej skupiny. 
Tabuľka 16 Odpisový plán majetku 
Druh odpisovaného majetku 2014 2015 2016 2017 2018 2019 
Dopravný prostriedok (1.odpisová skupina = 4 roky) 
Obstarávacia cena 21 949,00 21 949,00 21 949,00 21 949,00 0,00 0,00 
- odpisy 5 487,25 5 487,25 5 487,25 5 487,25 
  
- oprávky z predchád. obd. 0,00 5 487,25 10 974,50 16 461,75 
= zostatková cena 16 461,75 10 974,50 5 487,25 0,00 0,00 0,00 
Stroj (2.odpisová skupina = 6 rokov) 
Obstarávacia cena 13 390,00 13 390,00 13 390,00 13 390,00 13 390,00 13 390,00 
- odpisy 2 231,67 2 231,67 2 231,67 2 231,67 2 231,67 2 231,67 
- oprávky z predchád. obd. 0,00 2 231,67 4 463,33 6 695,00 8 926,67 11 158,33 
= zostatková cena 11 158,33 8 926,67 6 695,00 4 463,33 2 231,67 0,00 
Nadobúdacia hodnota DHM 35 339,00 35 339,00 35 339,00 35 339,00 13 390,00 13 390,00 
Odpisy existujúceho DHM spolu 7 718,92 7 718,92 7 718,92 7 718,92 2 231,67 2 231,67 
Oprávky z predchád. obd. spolu 0,00 7 718,92 15 437,83 23 156,75 8 926,67 11 158,33 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
4.6.2 Plán financovania investičných potrieb 
Na financovanie potrieb podniku musíme siahnuť po úvere vo výške 50 000€. Táto 
suma nám pokryje vstupné náklady potrebné na rozbeh podnikania. Úver je na 4 roky s 
mesačnými splátkami vo výške 1 179,53€. Úver nám poskytne ČSOB s úrokom 6,23%. 
Splátkový kalendár je znázornený v prílohe. 
4.6.3 Plán tržieb 
Stanovenie čiastky predpokladaných tržieb je náročná úloha, pretože je ťažké dopredu 
určiť niečo čo nevieme ovplyvniť. V našom prípade je toto stanovenie tržieb sťažené o 
fakt, že ceny našich produktov závisia na konečných požiadavkách zákazníkov. Nejde 
dopredu určiť o ktorý druh stavby budú mať zákazníci najväčší záujem. 
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Za predpokladu, že potenciálny zákazníci budú rozmanitý. Môžeme odhadnúť,            
že najväčší dopyt bude po produkte HRUBÁ STAVBA, pretože zákazník si chce ušetriť 
časť nákladov a chce mať pocit, že si niečo vybudoval v dome sám svojpomocne. 
Produkt DOM NA KLÚČ bude dopyt hlavne u ľudí, ktorým je jedno či ušetria náklady. 
Ide im hlavne o to aby bývali čo najskôr v svojom vlastnom dome. Dopyt po HOLO 
DOME bude s ponúkaných produktov minimálny. 
Hrubý odhad ponúkaných produktov v percentuálnom vyjadrení je približne takýto 
HOLO DOM asi 20% z všetkých zákaziek, HRUBÁ STAVBA asi 40% zo všetkých 
zákaziek a DOM NA KLÚČ asi 30% zo všetkých zákaziek. 
Tabuľka 17 Plán predpokladaných tržieb 
Plán tržieb 2015 2016 2017 
Priemerné predajné ceny produktov 
Produkt "HOLO DOM" 45 000,00 € 45 000,00 € 45 000,00 € 
Produkt "HRUBÁ STAVBA" 57 500,00 € 57 500,00 € 57 500,00 € 
Produkt "DOM NA KLÚČ" 70 000,00 € 70 000,00 € 70 000,00 € 
Plánovaný objem predaja v ks 
Produkt "HOLO DOM" 1 2 3 
Produkt "HRUBÁ STAVBA" 2 3 5 
Produkt "DOM NA KLÚČ" 2 3 4 
Plánované tržby 300 000,00 € 472 500,00 €  702 500,00 € 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
4.6.4 Plán nákladov 
 Náklady pri založení podniku 
Prvotnými nákladmi podniku sú tie, ktoré vznikajú pri zakladaní podniku. Tieto náklady 
súvisia zo zápisom do Obchodného registra a poplatky za overenie podpisov potrebných 
pre úrady. Ako prvé spomeniem náklady spojené zo zápisom do obchodného registra. 
Môžu sa podať buď tzv. klasicky alebo elektronickou formou. 
• Klasické – vytlačenie návrhového formuláru, zakúpenie kolkov alebo úhrada 
poplatku na pošte a následne zanesenie na príslušný registrový súd. 





Tabuľka 18 Náklady pri zakladaní podniku 
Druh poplatku klasicky elektronicky ZEP externá firma 
Notárske poplatky 16,50 € 9,00 € - € 
Poplatky za vydanie živnostenského oprávnenia 15,00 € - € - € 
Súdny poplatok za zápis do obchodného registra 331,50 € 165,75 € - € 
Spolu 363,00 € 174,75 € 280,00 € 
[Zdroj: 26] 
Z tabuľky vyplýva, že najlacnejší variant je elektronicky, prostredníctvom zaručeného 
elektronického podpisu. Vyhotovenie záručného elektronického podpisu stojí približne 
160 €. Po zohľadnení tohto nákladu na elektronický podpis vyplýva, že najvýhodnejší 
variant je prostredníctvom externej firmy. 
 Mzdové náklady 
Podnik ma v pláne zamestnávať päť pracovníkov, ktorý budú špecialistami na určitý 
úkon ale zároveň budú vedieť vykonávať aj ostatné činnosti. Pri zhotovovaní domov 
budeme potrebovať tesára, kvalifikovaného pracovníka na prácu s vnútornou izoláciou, 
inštalatéra a pracovníkov na zatepľovacie práce, poprípade pomocných pracovníkov. 
V tabuľke si ukážeme jednotlivé mesačné čisté a hrubé mzdy. A taktiež aj náklady             
na konkrétnych pracovníkov. 
Špecializovaný pracovníci ako tesár, pracovník s vnútornou izoláciou, inštalatér 
a pracovníci zatepľovacích práci budú pracovať na hlavný pracovný pomer. Pomocný 
pracovníci budú využívaný iba niekedy a to predovšetkým na dohode o vykonaní práce. 
Tabuľka 19 Náklady na zamestnancov v € 
 Čistá mesačná mzda Hrubá mesačná mzda Mzdové náklady 
zamestnávateľa na 
zamestnanca 
Tesár 656,46 850 1 149,19 
Pracovník s vnútornou 
izoláciu 
551,25 700 946,40 
Inštalatér 638,93 825 1 115,39 
Pracovník 
zatepľovacích práci 
586,32 750 1 013,99 
Pomocný pracovník 481,10 600 811,20 




 Náklady na výstavbu 
Jednotlivé práce, ktoré sú súčasnou výstavby sú spomenuté v kapitole 4.1.1. V tejto 
kapitole si ukážeme kde nám vznikajú aké náklady pri výstavbe. 
Tabuľka 20 Náklady na výstavbu v € 
1 Drevený skelet 26 300,00 
2 Strešná krytina a odkvapový systém 1 676,00 
3 Exteriérové dvere a okná 5 400,00 
4 Tepelná izolácia 1 000,00 
5 Vonkajšia pohľadová úprava 3 337,00 
6 Rozvody 1 500,00 
7 Vnútorná úprava stien 913,00 
8 Podlahové kúrenie a podlaha 4 325,90 
9 Interiér 3 758,90 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
V tabuľke môžeme vidieť, že najväčšou nákladovou položkou je drevený skelet. Cena 
závisí na drevnej surovine, ktorú podnik nemôže ovplyvniť. Môžeme zmeniť 
dodávateľa ale cenný sú dosť podobné. 
 Náklady na marketing 
Náklady na marketing rozdelíme do jednotlivých úsekov ako je spomenuté v kapitole 
4.1.4 a na koniec vo výslednej tabuľke sčítame jednotlivé náklady do jedného celku. 
 Regionálna tlač 
Ide o týždňové vydania inzercie s opakovaním, ktoré je znázornené v tabuľke 
Tabuľka 21 Náklady na regionálnu tlač 
Titul Rozmer Cena Počet opakovaní Spolu 
Trnavsko 93 x 61 mm 95,00 € 12 1 140,00 € 
Hlohovecko - Sereďsko 94 x 61 mm 86,00 € 8 688,00 € 
Galantsko - Šaliansko 95 x 61 mm 86,00 € 8 688,00 € 
Pieštansko - Novomestsko - Myjavsko 96 x 61 mm 76,00 € 8 608,00 € 
Senecko 97 x 61 mm 86,00 € 8 688,00 € 
SPOLU 
  
3 812,00 € 
SPOLU cena s 20% DPH 4 574,40 € 
[Zdroj: 23] 
V tabuľke vidíme jednotlivé tituly a opakovateľnosť. Ide o inzerciu hlavne v mesiacoch 
jún a júl, pretože v lete je v stavebníctve najviac zákaziek. Preto sme sa rozhodli 
podniknúť takúto marketingovú stratégiu. 
 Reklamná plachta 
Ide o jednorazový náklad. Plachta je z PVC a má spevnené okraje. Po obvode plachty sú 
kovové oka o ktoré slúžia na úchyt. 
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Tabuľka 22 Náklady na reklamnú plachtu 
Položka Počet Cena Spolu 
Plachta 1 ks 120,00 € 120,00 € 




SPOLU cena s 20% DPH 180,00 € 
[Zdroj: 27] 
Dodávateľ garantuje dopravu zdarma pri objednávke nad 100€. 
 Reklama na aute 
Reklama na aute záleží na veľkosti a farebnom prevedení. Na tento typ reklamy sme 
vyčlenili 200 € [28]. 
 Internetová stránka 
Webovú stránku si necháme vytvoriť u firmy Lemon websites. Z širokého portfólia sme 
si vybrali balíček z názvom Standard biznis v cene 490 €. Cena zahŕňa webdizajn, 
redakčný systém, produkty, služby, galérie, články, aktuality, cenník a mnohé ďalšie 
[29]. 
 Celkove náklady na marketing 
Celkové náklady na marketing sú zobrazené v tabuľke 
Tabuľka 23 Celkové náklady na marketing 
Položka Náklady 
Regionálna tlač    4 574,40 €  
Reklamná plachta       180,00 €  
Reklama na aute        200,00 €  
Internetová stránka       490,00 €  
Spolu    5 444,40 €  




Plánovaný výkaz ziskov a strát 
Tabuľka 24 Výkaz ziskov a strát 
Položka 
Rok 
2015 2016 2017 
 Tržby za predaj zbožia                          -   €                      -   €                      -   €  
 Náklady vynaložené na predaj zbožia                          -   €                      -   €                      -   €  
 Obchodná marža                          -   €                      -   €                      -   €  
 Výkony                300,00 €             472,50 €             702,50 €  
 Výkonová spotreba                211,42 €             329,82 €             488,44 €  
 Pridaná hodnota                   88,58 €             142,68 €             214,06 €  
 Osobné náklady                   62,87 €               62,87 €               62,87 €  
 Dane a poplatky                     0,50 €                  0,60 €                  0,60 €  
 Odpisy DHM a DNM                     7,72 €                  7,72 €                  7,72 €  
 Ostatné prevádzkové výnosy                          -   €                      -   €                      -   €  
 Ostatné prevádzkové náklady                     2,00 €                  3,50 €                  5,50 €  
 Prevádzkový výsledok hospodárenia                   15,49 €               67,99 €             137,37 €  
 Nákladové úroky                   14,15 €               14,15 €               14,15 €  
 Finančný výsledok hospodárenia  -               14,15 €  -            14,15 €  -            14,15 €  
 Daň z príjmu za bežnú činnosť                     0,25 €               10,23 €               23,41 €  
 Výsledok hospodárenia za bežnú činnosť                     1,08 €               43,61 €               99,80 €  
 Výsledok hospodárenia za účtovacie obdobie                     1,34 €               53,84 €             123,22 €  
 Výsledok hospodárenia pred zdanením                     1,08 €               43,61 €               99,80 €  
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Vo výkaze ziskov a strát môžeme sledovať už v prvom roku zisk. Tento zisk je pomerne 
malý ale v ďalších rokoch už naberá na obrátkach. Pri takýchto prognózach by podnik 




4.7 Zostavenie plánu peňažných tokov 
Prehľad o peňažných tokoch je znázornený v tabuľke. Zostavil som prognózu 
peňažných tokov na tri roky dopredu. 
Tabuľka 25 Cash-flow 
Položka  2015 2016 2017 
 Prevádzková činnosť  
 Príjmy z prevádzkovej činnosti  300 000,00 €  472 500,00 €  702 500,00 €  
 Výdaje z prevádzkovej činnosti  276 290,00 €  396 190,00 €  556 810,00 €  
 Čistý peňažný tok  23 710,00 €  76 310,00 €  145 690,00 €  
 Investičná činnosť  
 Investičné výdaje  - 42 340,80 €  -  €  -  €  
 Čistý investičný tok  - 42 340,80 €  - €  -  €  
 Finančná činnosť  
 Zvýšenie peňažných prostriedkov  50 000,00 €  -  €  - €  
 Zníženie finančných nákladov  - 14 154,00 €  - 14 154,00 €  - 14 154,00 €  
 Čistý peňažný tok z finančnej činnosti  35 846,00 €  - 14 154,00 €  - 14 154,00 €  
 Hotovostný tok  17 215,20 €  62 156,00 €  131 536,00 €  
 Kumulovaný cash-flow  17 215,20 €  79 371,20 €  210 907,20 €  
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
V prvom roku je kladný cash-flow zapríčinený úverom. V ďalších rokoch nadobúda          
na hodnote vďaka tržbám za realizované stavby. 
4.8 Plán realizácie podnikania 
Plán podnikania ukážem v troch hladinách a to v optimistickej, pesimistickej                        
a realistickej. 
4.8.1 Optimistický plán realizácie podnikania 
Optimistická predstava plánu podnikania spočíva v hladkom priebehu činnosti 
spojených zo založením podniku. Podnik sa podarilo založiť za mesiac s najnižšími 
možnými nákladmi. Vybavenie úveru trvalo do mesiaca a postačoval 45 000€. 
Dodávateľ stroja nám ponúkol zľavu na stroj, takže stoj stál 10 000. Taktiež sa nám 
podarilo nájsť lacnejší model automobilu za 17 000€. Prvá realizovaná výstavby je už 
po mesiaci pôsobenia na trhu. Náklady na marketing sa nám znížili asi o 15% dôvodom 





Graf 5 Bod zvratu optimistický variant HOLO DOM 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Bod zvratu nastáva po ôsmom zhotovenom dome čo sa dá dosiahnuť pri vhodných 
podmienkach do jedného roka od založenia podniku. 
 
Graf 6 Bod zvratu optimistický variant HRUBÁ STAVBA 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Pri tomto type zhotovenia domu nastáva bod zvratu pri deviatom zhotovenom dome. 
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Graf 7 Bod zvratu optimistický variant DOM NA KLÚČ 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Pri zhotovení iba tohto typu produktu nastane bod zvratu pri ôsmom dome. 
4.8.2 Pesimistický plán realizácie podnikania 
Tento variant je diametrálny oproti optimistickému variantu. Založenie podniku 
poznamenali komplikácie, ktoré zapríčinili, že podniku sa podarilo zapísať do 
obchodného registra po pol roku. Podniku nebolo vyhovené pri vybavovaní úveru 
z požadovaných 50 000€ dostali možnosť úveru vo výške 40 000€. Toto obmedzenie 
zapríčinilo absenciu investície do služobného automobilu. Tento fakt zavinil zníženie 
komfortu pre zamestnancov. Teraz sa budú musieť na miesto výkonu dopravovať na 
vlastné náklady, ktoré im budú spätne preplácané. Prvá realizácia nastala po troch 
mesiacoch od pripísania finančných prostriedkov na účet. 
 
Graf 8 Bod zvratu pesimistický variant HOLO DOM 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
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Bod zvratu nastáva pri jedenástom predanom dome. Cena tohto produktu je 40 000€. 
Cenu sme museli znížiť. 
 
Graf 9 Bod zvratu pesimistický variant HRUBÁ STAVBA 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Z grafu vyplýva, že bod zvratu nastane pri trinástom dome. Ako v predchádzajúcom 
produkte tak aj pri tomto sme museli znížiť cenu aby sme dokázali konkurovať. 
 
Graf 10 Bod zvratu pesimistický variant DOM NA KLÚČ 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Tento druh produktu dosiahne bod zvratu pri dvanástom zhotovenom a predanom dome. 
4.8.3 Realistický plán realizácie podnikania 
Podniku sa podarilo dostať na trh behom dvoch mesiacov. Firme bol uznaný úver 
v požadovanej výške. Trvanie vybavovania úveru a preverovania podniku bankou trvalo 
asi mesiac. Na požadovaný stroj sme museli počkať, pretože dodávateľ nemal stroj 
zhotovený. Tento stroj nám dodali do mesiaca. Prvá zákazka prišla po štyroch 
mesiacoch od založenia podniku.  
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Graf 11 Bod zvratu realistický variant HOLO DOM 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Tento realistický variant HOLO DOMU je priblížený realite. Bod zvratu nastáva pri 
desiatich predaných domov. Cena takéhoto domu je 43 000€. 
 
Graf 12 Bod zvratu realistický variant HRUBÁ STAVBA 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Z grafu vyplýva, že bod zvratu nastáva pri jedenástich predaných domoch. Cena tejto 
HRUBEJ STAVBY je 54 000€. 
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Graf 13 Bod zvratu realistický variant DOM NA KLÚČ 
[Zdroj: Vlastné návrhy] 
Bod zvratu nastáva pri desiatom predanom DOME NA KLÚČ. Cena je stanovená na 
64 000€. 
4.9 Celkové zhodnotenie plánu realizácie 
Na ukážku fungovania plánu som zostavil tri varianty, ktoré boli rozdielne vo viacerých 
aspektoch. Prikláňam sa k realistickej verzii, pretože má podľa mňa najbližšie 
k uskutočneniu plnenia podnikových cieľov a nie je nereálne docieliť tieto výsledky. 
Ako je vidieť na realistických variantoch bodu zvratu, že podnik sa dostáva do zelených 
čísiel po približne desiatych predaných produktoch. Týchto desať produktov sa dá 
dosiahnuť behom roka a pol. 
4.10 Riziká 
Medzi typické problémy, ktoré môžu nastať pri podnikaní je možnosť že  ľudia začnú 
využívať služby od konkurencie, to by znamenalo nepriaznivý vplyv na podnik. 
Vybudovanie si zlého mena na trhu je ďalším rizikom spojeným zo zákazníkmi.                 
Ak nebudeme mať kladné referencie tak sa ťažšie presadí podnik na trhu. 
Veľkým rizikom v podnikaní vidím pri zlej komunikácii z dodávateľmi drevnej 
suroviny. Ako som spomínal podnik nedisponuje skladovými priestormi a všetku 
činnosť vykonáva priamo na mieste. Pri nedodržaní lehôt dodávateľom sa značne 
skomplikuje proces výstavby. 
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Cieľom tejto bakalárskej práce bolo vytvoriť podnikateľský plán pre vytvorenie 
podniku v oblasti drevo stavieb. Právna forma mnou vytváraného podniku je spoločnosť 
s ručením obmedzeným. Práca bola spracovávaná v troch oblastiach, ktoré boli 
rozdelené na teoretické východiská, analýzu súčasnej situácie a vlastné návrhy. 
V prvej časti som oboznámil čitateľa teoretickými poznatky potrebnými 
a vysvetľujúcimi podnikateľský zámer. Na úvod teoretických východísk som vysvetlil 
základne pojmy ako sú podnik, podnikateľ, podnikanie a aké právne formy môže 
podnik nadobúdať. V tejto časti som sa rozhodol spomenúť všetky náležitosti 
podnikateľského plánu a vysvetliť niektoré analýzy ako napríklad SWOT analýzu, 
SLEPT analýzu, Portrov model 5 síl a nakoniec bod zvratu. V druhej časti teda analýze 
súčasnej situácie som dopodrobna spracoval analýzy. Predovšetkým SLEPT analýzu 
a SWOT analýzu. SWOT analýza nám ukazuje, že investícia do marketingovej 
komunikácie so zákazníkmi je dôležitou súčasťou podniku. Posledná časť bola aplikácia 
všetkých náležitosti podnikateľského zámeru na podnik. V tejto časti som sa sústredil 
hlavne na analýzu konkurencie pomocou Portrovho modelu 5 síl, ktorá nám ukázala 
hlavných konkurentov v odvetví a tiež nám ukázala, ktorú konkurenciu nepovažuje za 
ohrozujúcu. 
Mojim cieľom bakalárskej práce bolo zistiť všetky potrebné náležitosti po ekonomickej 
stránke podniku a zistenie konkurencie v okolí. Technické a technologické aspekty 
predmetu podnikania sú v štádiu štúdia. Z môjho pohľadu som ciel splnil. 
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